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إلى والدتي ووالدي وأخي مارك 
إلى فرنسيس وآدم وأماندا 
إلى كوبي وتيمي وايکو 
إلى عقاتي وأعمامي 
وأبتاء عمومتي وأبناء إخوتي وأخواتي 
إلى جميع الأشخاص الرائعين 
الذين عملث لديهم. وعملت معهم 
وتعلّمت منهم. سواء أُوَرّدث أسماؤهم 
أم لم ترذ في هذا الكتابء 


الذين أحملٌ هم أعمقٌ الثقدير 


من يعرف القواعد؟ 


نشهد في أعمالنا وحياتناء وفي کل مجال بينهماء تغييڙا کبيڙا وسريغًا 
وغير متوقع. مما يجعلُ التحدّي الأول الذي نواجههه هو ببساطة أن 


لقد دفعت القَولّمةٌ والتكنولوجيا واقتصادٌ المعرفة دولا وصناعاتِ 
وشركاتٍ ومِهَّئًا قائمة بذاتها إلى الأمام باثجاه مناطق جديدة ومجهولة 
المسالك. وها هي الأحداث الاقتصاديّة والسياسيّة والاجتماعيّة غير 
المسبوقة وغير المستقرّة تنكشفُ أمامنا. فقد هدّمَّت التبدُلات الماليّة 
الضخمة اقتصاديًات العام الرائدة. واختَفَث بين ليلة وضحاها شركاتث 
قديمة ذاث مكانة مرموقةء وتراث مدؤّن منذ أمدٍ بعيد. واستيقظث 
صناعاث بكاملها لقكتشف أن عليها أن تتكيّف وتتحؤّل وإلّا صارث 
منقرضة. وليس من المبالغة أن نقولّ إن المفكرين البارزين في شئّى 
أنحاء العام يناقشون بجدَيّة أشكالًا جديدة وقواعد جديدة لمستقبل 
الرأسمالية. 


في الوقت نفسه» ولأنٌ النشوءَ الاقتصادي يترافق دائقا مع الدمار 
الاقتصاديء هناك جيل جديد من أصحاب المشاريع الذين ينتهزون 
الفرص. وبينما تطلبث شركات عملاقة المساعدة الماليّة من الحكومة 
الأميركيّة, تبر فجأة مشاريغ جديدة ذاثُ علامة تجاريّة مميّزة 
تستحوذ على مخيَلة عامَّة الناس- وعلى محفظة السوق الماليّة. وقد 
فتحَتِ الفرض في مجالّي المال والأعمال الطريق أمام الابتكار 
والإبداع والإلهام. 


لقد حانَ الوقث لإعادة التفكير والتصؤر وإعادة تقييم ما هو 
ممکن» وما هو مرغوب.» وما هو مُستدام. 


لقد حان الوقث لإعادة كتابة القواعد. 


إلّنا بأمش الحاجة إلى قواعد عامَة عملية قابلة للأطبيق في 
الواقع. ذات معان واضحة, وقادرة على إرشادنا خلال هذه الأوقات 
المضطربة وما بعدها- قواعدَ عامَة عمليّة تعلّمنا كيف نعملء وثله 
أفكارَنا لكي نفهم لماذا نعمل. قواعد عامَّة تبين لنا طرقا إيجابية 
مضمونة نسير وَفقها في أعمالنا وحياتنا الخاضة, وتوضخ لنا أنّ أفضلَ 
وسيلة للشفر على هذين الطريقين هو أن تعدُهما طريقًا واحدًا. قواعد 
عامَة عمليّة تقدّم مدؤنة قواعدِ سلوكٍ إلى كل واحدِ متا نحن الأفراد 
وإلینا جمیقًا گوننا مجتمقًا واحذا. إِلّنا نري قواعد عامَة عمليّة 
تساعدنا على النجاح» وتساعئنا على الفوز في العمل من دون أن 
نخسر الأشخاص والأشياء الذين هم أكثر ما نهتمٌ به في هذه الحياة. 

هذا هو موضوغ كتاب ٠۲"‏ قاعدة عمليّة“. إلّه مجموعة من اثنتين 
وخمسين قاعدة جمعثها خلال السنوات الأربعين الأخيرة أو نحو ذلك. 
خلال تلك الفترةء اجتمغث مع مجموعاتٍ من الرجال والنساء 
المتميّزين الرائعين الذين قدّموا إلى حكمتهم وساعدوني في فَهُم واقع 


خبراتى الخاصضة. تحدّثت إلى قادة يتمتّعون بشهرة عالميّة؛ وتعلّمت 
من رياديين مغمورين. وجالّشث الأشخاص اللامعين الذي حازوا جائزة 
نوبل» والذين ساهمقت اکتشافاثهم العلميّة في معالجة الملايينء کما 
رث منظمين متواضعين في المجتمع غيّروا العالّم- كل شخص 
بمفرده- وتعلَفْتُ منهم جميغًا دروشا قيمة. وأجريْث أيضًا مقابلاتِ مع 
رؤساء تنفيذيّين» وقادة روحيين» ومدڙبي کرة اة وروائټین» 
ومفكرين في مجال الأعمال ومسؤولين مُنتخبين- وخرجث بأفكار 
ثاقبة جديدة وحقائق حصلت عليها بصعوبة. 


سجُلْث هذه الدروس على بطاقات بقیاس۳*٥‏ إنشات )۱۲,0۷,0 
سم) أحملها معي كل يوم في البيت وعلى الطريق. (تعلْمث هذا النظامَ 
الرائع مندٌ أكثر من عشرين سنة من البروفسور تيد ليقيت ٠٠0(‏ 
اااهL)‏ من كَلَيّة الأعمال في جامعة هارقرد (8 H2۷2 8s"‏ 
موeااه).‏ وهو أحد المعلّمين الموجهين الذين سثُقابلّهم في هذا 
الكتاب). 


منذ وق ليس ببعيد. راجغث جميع هذه البطاقات التي كتبثها 
وحفظتها. في تلك الفترة. كان هدفي هو فَهْمَ القواعد التي تعلَمتُها. 
ابتدأث بتعبئة بطاقاتِ بقیاس ٠۲,۵۷,‏ سم“ حئّى وصلث إلى 
البطاقة رقم٠٠‏ وتوقفث عند ذلك الحد. ليس لأئي كنث قد استنفذث 
جميع القواعد, بل لأنّها كانت أفضل ما كنث قد تعلّمثه» وأفضل ما كان 
علي أن أنقلّه إلى الآخرين. 


لى أريدكم أن تدركوا من أين أتّث هذه القواعد, فان لكل قاعدة 
قصَة تروي كيف تعلّمتُها. وفي كل حالة تقريباء كان مصد هذه القواعد 
أربع تجاربَ عميقة قد حضتُها في حياتي: 


* بعد تخڙجي في EE‏ آمیرست (€eg‌|اCo )Amherst‏ في 
بداية السبعينيّات من القرن العشرين» ذهبث إلى مدينة 
پورتلاند (۶0۲1۵۸۵) في ولاية أوريجون حيث عملث لدى 
غمدة المدينة نيل غولدشميت (أ60|45°C۸"¡d‏ اأN6)»‏ ومع 
فريق التخطيط المستقبلي الذي شكله في مبنى البلديّةء 
بالإضافة الى مجتمع الأشطاء عبر المدينة الذين حؤلوا مدينة 
پورتلاند إلى معرض حَصَريٌ كما هي عليه اليوم. كان ذلك 
تفقيفًا لي في الخطيط الحضرَيء والسياسة الانتخابيّة. وفنُ 

* في الثمانينيات عملث لدى تيد ليقيت ومع المجموعة الديناميّة 
المبدعة التي شكلها في مجلَّة ”هارقرد بزنس ريقيو“ 
(Harvard Business Review)‏ لتجديد تلك الصحيفة 
المرموقة. ولتغيير محادثات الأعمال على أعلى المستويات. 
کنث أنا المستفيد من ثقافة مجُانية في مجالّي الأعمال 
والإدارةء وفي فن الجمع بين أفضل أنواع الفكير وأفضل 
الممارسات. 

٠‏ في التسعینیات» صرت شریکا مع پل تایلور (۲هاه۲ |اأ8) 
وفريق نابض بالحياة. حاض م مالبديهة ومغامر بصورة رائعةء 
لإطلاق مجلَّة ”فاست كومپاني“ (( as C037‏ ۴) 
وتحريرهاء وهي مجلَةٌ الأعمال الأكثر تُموًا وانتشارا في تاريخ 
الولايات المتحدة. كانت تلك خبرةٌ تعليميَةٌ في الريادة 
والقيادة؛ كما كانت أصعبَ شيء قمث به على الإطلاق والأكثر 
مكافأة. 

٠‏ منذ أن تركت العمل في مجلَة ”فاست كومپاني“ نحو عام 
۰۰م اكتشفث أفكارًا جديدة, واتجاهاتِ جديدة وخبراتِ 
جديدة عندما عملث مستشارا لدی ”کاوسپایلوتس“ 


(5†هاأم0sه۸).‏ وهي كلَيَّة اسكندناقية للڙياديين 
الاجتماعيين» ورئيسا لتجفُع ”وولدزل“ (اا۷31428)» وهو 
مؤتمز نمساويْ ينعقد في ”دير ميلك“ (Abbey of Me|K)‏ 
التاريخي. ومثل وزير من دون حقيبة عيّنَ نفسته بنفسهء 
وفُحفق عالمئ له أسلوبه الخاض, سافزث ودخلث عالّماً جديذا 


من المعلّمين واستشَزتهم. وواجهٰث خبراتِ عديدة واسعة. 
لكنّ هذا الكتاب ليس عئى. إِنّه لأجلك. 
إِنّ الهدف الأساسئ لكتاب ٠١‏ قاعدة عمليّة“ هو إثارة اهتمامك 
وإلهامك وتحديك ومساعدتك. اقرأه. استخدفه» وطبقه بأيّة طريقة 
عمليّة تناسبك. بالڙغم من أنه كتابُ قواعت فإلّه لا تُوجد قاعدة 
بخصوص كيفيّة قراءته. 
يمكنك أن تبدأً بالقاعدة رقم 1 إلى أن تصلَ إلى القاعدة رقم .٥۲‏ 


ويمكئك أن تستخدمه ككتاب أساسئ شأنه شأَن كتب الحكمة 
القديمة النافعة للعمل والحياة. افتخه واقر| الصفحة التى تجذها 
أمامك. واحسب تلك القاعدة قراءتك اليومية. 


يمكنك أن تقر قاعدة واحدة كل أسبوع» وبذلك تجعل كتاب ٠۲‏ 
قاعدة عمليّة“ سنة اكتشافات ذانيّة. 


اقرإ القواعد التي تحمل معئى بالنسبة إليك؛ وأهمل التي لا تعني 
لك شيئًا- على الأقل في الوقت الحاضر. يمكنك دائقا أن تعود في 
وقتِ لاحق لَتَحفَقٌ مما إذا كان هناك أمر في حياتك أو في العالّم قد 
تغيّر ليجعلّ فجأةٌ ما بدا غير مفهوم أو لا علاقة له بك أمرًا مفهوقا 
وجليًا. سجُل ملاحظاتك الخاضة عن القواعد التي تتحدّث إليك. 
وتحدّث أنت إلى الكتاب- تحدَّث إلى القواعد. 


والأهمٌ من كل هذاء ابدأً في الاحتفاظ ببطاقاتك الخاضة ذاتِ 
قياس ٠١,۵×۷,٥‏ سم“ لتستوعبَ قواعدك الخاضةء وستجمغ شبكتك 
الخاضة من المعلّمين» وستكتشف أفكازا تعني لك الكفير سشساعذك 
في فَهم العالّم. 


ذلك هو هدف القاعدة رقم ٠١‏ في نهاية الكتاب. ثركت تلك 
القاعدة فارغة. أرسِل مساهماتك إلى: 
www .rulesofthumbbook.com‏ أو أرسڵ رسالة إلكترونيّة إلى 
alan rulesofthumbbook.com‏ سأجمغ ملاحظاتك وأْسځُلھا 


والأكثز من هذا كله إِنّ هذا الكتاب هو: 


٠‏ عقا يعمل فى الواقع. 

٠‏ عن طريقة تعلّم ما هو عمل وتطبيقه على حياتك الخاضة. 

. عن قيمة الخبرة والملاحظة- من الحياة اتی نحياها والحياة 

* عن التغيير- وكيف تضفي معئى على التَغيير. 

٠‏ وعمًا لا يتغيّرء أساسيّاث الحياة التي نعيشها بصورة جيّدة. 
والعمل الذي نقوم به بصورة جيّدة. 


إِنّ كل واحدِ مئّا- وجميقنا- مسؤولٌّ عن استخراج قواعدنا العمليّة 
لأرشدنا في أوقات الاضطرابات العظيمة وعدم اليقين. وفي أوقات 
الفرص أيضا. علينا أن نكونَ نحن أفضلً المفكرين وأفضلً الفاعلينء 
وأفضلَ المعلّمينء وأفضلَ المتعلّمين أيضًا. 


بإمكان كل واحد مئًا أن يستخرجً قواعده العمليّةء وبإمكاننا جميعًا أن 
نتعلّمَ بعضنا من بعض. إِنٌ هذا هو أفضل رجاءٍ لنا لحَلْق مستقبل نرغب 


telegram @ktabpdf 


القاعدة رقم ١‏ 
عندما يصير الوضعٌ صعبًَاء 


بستريځ الأشدًاء. 


كان ذلك سنة ١۹۸٠م.‏ كنت جالشا عند نهاية طاولة فى غرفة المجلس الرسميّة فى مكتب 
خاض في البرلمان الألماني في مدينة بون. كنث ردي أفضل بدلة لدي اشتريشها لهذه 
المناسبة. وهي مؤلفة من ثلاث قطع وربطة عنق ماركة ”بروكس برذرز“ (0)sه8۲‏ 
„(Brothers‏ 


كنث أنتظر لأجرِي مقابلة مع مستشار ألمانيا السابق ”هیلموت شمیت“ (أU‏ "|۳۵ 
dأSchn).‏ وكنتٌ قد سجّلث أسئلتى بخظ عادئ على مجموعة من الأوراق الصفراء. كانٽت 
آل الشسجيل موصولة بالكهرباء وموضوعةٌ في مكانٍ جيّد على الطاولة قَرْبَ المقعد الذي 
افترضث أن المستشار شميت سيجلس عليه. وحسبث زاوية آلة القسجيل بحيث أستطيغ 
التظر مباشرةٌ إلى عيئي شميت ومراقبة الآلة في الوقت عينه. إِنْ آخرَ ما كن أريده هو أن 
أبدأ باجراء المقابلة لأكتشف لاحقًا أن الآلة لم تعمل بصورة سويّة. وكنث مصابًا بحالة من عدم 
التوازن نتيجة تنقلي بالطائرة على نحو غير معقول» حيث كنت قد سافرث بالطائرة من 
بوسطن إلى بون الليلة السابقة. ولم أستطع أن أتَوقف عن التفكير في جميع الطرق التي يمكن 
أن تجعلَ المقابلة تحيدٌ عن هدفها وعن كل ما كان يتوقف على نجاحها. 

في تلك الحظة؛ وقبل دخول شميت إلى الغرفة, أدركث أي كنت أستعدٌ لهذه المقابلة 
بطريقة كانت سَضمنٌ فشلها. 


کان أسلوبي خاطئا. 
وکان كذلك مَنحی تفکيري خاطئًا. 


لو لم أفعل شيئا ما لتغيير هذا الوضع في النواني القليلة القادمة, لَمَا كنث سأقضي على 
هذا المشروع فُحسب, بل كنت سأشعر بالذّنب تجاهه طيلة حياتي. 


المشكلة كانت تَكمُنْ في كيفيّة دخولي إلى تلك الغرفة في المقام الأؤل. 


قبل وق قصير من هذه الرحلة إلى ألمانياء كان معلَْمْ التسويق المؤُر اللامع, ذو المزاج 
العكر تيد ليقيت, قد شفل لتؤه وظيفة رئيس تحرير مجلّة ”هاررد بزنس ريقيو“. كنث أعمل 
هناك محرَرًا مشاركا في أسفل التّسلسُل الهرمئ. وكنثٌ أشعر بصَجَر إلى أقصى الحدود بسبب 
غرور المجلة الخانق وشعورها بالأضى الذاتي. 


تبيّن أن تيد كان يشاركني تقييمي ذاك. كان يَصفُها بأنّها "المجلَّة الوحيدة التي يكتبها 
أشخاض لا يعرفونَّ الكتابة لأشخاص لا يعرفون القراءة“. وحالّما تسلْم وظيفة رئيس التحربر 
مشرفًا على طاقم المحترفين, بدأ تيد في إعادة ترتيب الأمور. كان في أعلى قائمته للأمور 
التي يجب أن يقوحَ بها إجراء منافسة داخليّة لوظيفة مدير إداريّ جديد. وهو اللَقب الذي 
يحصل عليه الموظف الأعلى مرتبة في المجلة. عندما قابلني تيد بخصوص نياتي المستقبلية. 
كانت الكلمات التي خرجث من فمي وأدهشتني هي: "إمًا أن أديرَ هذا المكانء وإمًا أن أغادره“. 


لكي أقدم عرضي لهذه الوظيفة العليا كنث قي اقترخث إجراءَ سلسلة من مقابلات 
بعنوان: ”رجل الذولة كرئيس تنفيذي“. كنت سأساف حول العالّم وأقابل رؤساءَ دول سابقين 
لأستكشف القيادة- قيادة دولة لا قيادة شركة. كنث سأقابلُ هيلموت شميت, ثُم أجري مقابلةٌ 
مع ياسوهیرو ناكازوني (7€ N8۸80‏ ۲881۸1۲0) رئيس وزراء الیابان. وجيمس کالاهان 
( 2اا sمmهل)‏ من المملكة المتحدة. وأخيرا رئيسي الولايات المتحدة السابقين 
جیرالد فورد ۴٥۲۵(‏ 6۵۲۵۱۵) وجیمي کارتر "۳y °٥2۲)€۲(‏ ال). 


كان هناك منهج لحْظتي الجنونيّة هذه. قبل سنوات, كان صندوق مارشال الألماني 

)German Marshaاا Fund)‏ قد اختارني لمنحةء وهي قضاء فترة قصيرة مذنّها ثلاثة 
أشهر في مدينة ميونیخ )MU "¡i ٥(‏ ادرا الحظة الحضرية لقلك المدينة. توقعث أئي 
بالعمل من خلال صندوق مارشال الألمانيء كنت سأستطيع القيام بترتيب لإجراء مقابلة مع 
هيلموت شميت. وعندما أحصل على التزام من أحد قادة الذوّل. فاي أستطيم أن أستخدمه 

يزة قوي مع الآخرين. وبكل تأكيد. عندما اتصلت بالشخص الذي كنت على اتصال به في 
صندوق مارشال الألمانيء أخبرثني بأنّه بالإمكان إجراء المقابلة. غير أنها حذرثني أيضا من أي 
قد لا أكون متمتَكًا بهذه الخبرة. 


قذّمت إل الضح قائلة: "إه ليس محببا للتفس. ومن الصعب إجراء مقابلة معه لاه 
يزدري بالأشخاص الذين يطرحون الأسئلة“. ثُمْ أفضث إل بهذا الشر ”وأنت تعلم أنه يستئشق 
القبغ“. 

لكتها طلبَث مئي أن أرسل طلبا رسميًا على ورقة رسمية من أوراق المجلّة» وستحؤلّها 
هي بدورها إلى السلطات الألمانيّة المختضة. بعد أن مَرّ طلبي عبر القنوات الصحيحةء حذّدّث 
لي صديقتي موعدًا ومكائًا إمُقابلة المستشار ذي الظبع البالغ الصعوبة, والذي يسكَنشقٌ التبغ. 


كانت كل هذه الأحداث تمر بذهني بينما كنت جالسا هناك أحدَقٌ النظر في آلة القسجيل 
وفي مجموعة الأوراق الصفراء المسظرة. 
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ما الذي یمکن أن یفکر فيه تيد ليقيت لو فشلث في هذه المقابلة؟ 

وماذا سيَحدث لفرصتي في الحصول على الوظيفة العليا في المجلة؟ 

لكن بصورة أكثر مباشرة, ماذا سيَحدث لو حسب شميت أسئلتي سخيفةٌ ورَفْضها؟ 

وماذا سيَحصل لو حدث خلل ما في آلة التسجيل؟ 

نظرت إليها وهي على الطاولة وهي تنتظر الفرصة لقخوتني. كنث أستطيع أن أشعر 
بالضغط يتصاعد في صدري. 


عندها أخرجِت قلمي من جيب قميصي وكتبث بدفَة تعليمات جديدة لتفسي. وضعئها 
المقابلة وبين کل سؤال وآخر. ”استرخ! ابتسم! هذه نعمة. ومصدر متعة وشرف لی إنها 
ليسث عقابًا على أن أحتمله“. 

كم شخصا تستَخ له الفرصة للجلوس أمامَ قائي عالمى ويّطرخ عليه أسئلة؟ وكم من 
الناس يستطيعون أن يروا طلبهم لمشروع ما- أيْ مشروع كان- وقد وُوفِقٌ عليه ومن تَمْ 
يستطيعون أن ينفُذوه؟ 

إِنْ ما كان علي أن أدركه هو كم أنا محظوظ لؤجودي هناك. علي أن أتمتّع بهذا الوضع. 
علي أن أسترخي وأرجو أن يتمتع به أيضا هيلموت شميت. عليٍ أن أرى الوضةٌ كما هو في 


الواقع: خبرة استغنائية. 


كنث قد انتهيث لتؤي من كتابة التعليمات الجديدة لئفسي في الجزء العلويْ من الأوراق 
عندما فُتَح الباب ودَحَلَ المستشارٌ شميت إلى الغرفة. 


تصافخناء وقذْمْتٌ نفسي وشرخث المشروغ باختصار. تأهبث لظزح سؤالي الأؤل. لكئي 
ابكسفت أولًا. فابتسمَ هو أيضا. 


ماذا بعد؟ 


بُشتهز دبلیو. إدواردز منغ (9"¡ E4⁄3۲48 0e"‏ .) ببرنامجه الولف من أربع 
عشرة نقطة. والذي أطلَق حركة الجودة الكاملة الحديثة. القطة التي أتذ رها دائقا هي 
النقطة الثامنة: ”اطرد الخوف خارجاء لكي يعمل كل شخص بفاعليّة لأجل الشركة"“. 


إن ما لم يذكزه هو أن المكان لبد هذه العمليّة هو أنت. 


في كَل مة بدأ فيها عملا بخوف, فإِنّك تصير خاسرا مڙئين. أل اك تلونْ العمل 
بالخوف فتزيد من فرص الفشل. فالئقة ورباطة الجأش يتفؤقان على الخوف في كل مرة. 


ثانيًاء ك تضمَنْ أك لن تتمتّع بالقجربة. سواءَ نجحٿ أم فشلت, ألا ترعب في أن تنذكُر 
التجربة على أنّها خبرة تمتعت بها وليسث خبرةٌ عائيت خلالها؟ 


عندما تحش إذًا بذلك الشعور المألوف غير السار يصعد في صدرك أو يستقر في قاع 
معدتك. تذكر القاعدة رقم .١‏ لا تسمَخ للخوف بأن يقؤض فرصتك لتفعل ذلك الشيء الذي 
كنت ترغب في القيام به. القاعدة رقم ١‏ تؤتر في كل قاعدة أخرى. اصرف ثانية من وقتك ثم 
ابتسغ» وتمتغ بالرحلة. 


القاعدة رقم ۲ 
تسعى كل شركة لأن ثختار. 
TY‏ 


فى عام ۱۹۹۹ م دُعيث إلى حضور مقابلة خاضة لبل برادلى (رع ال8۵ |اأ8), الذى كان فى 
ذلك الوقت أحد أعضاء مجلس الشيوخ, كما كان مرشع لخر الديمقراطن لرئاسة ٤‏ 
الجمهوريّة. جرّث تلك الحادثة في إحدى الشُقق الفليا في كلَية كنيدي للشؤون الحكومية. 
وذهبث لأئي كنث مُعجَبًا ببرادلي كقسؤولي حكوميْ مُنقَب, ولاعب كرة سلّة. وزميلِ من 
ولاية ميزوري. 


بعد عبارات المجاملة المعتادة, بدأ برادلى كلمته غير الرسمية بؤضف الشروط التى 
وضكثها كلْيّة كنيدي كشروط مسبقة لمقابلته. 


قال برادلي: "عندما دُعيث قالوا: «نحن مؤشسة ثنادي بحبُ الوطن, ولذا علينا أن نطرح 
عليك بعض الأسئلة. هل تدعمٌ دستور الولايات المتحدة؟» قلث: لهم نعم. فقالوا: «هل تدعم 
الحريّة الدينية ؟» فقلث: نعم. فقالوا: «وحريّة التجفع ؟» قلت: نعم. أنا أدعم حرَبّة التجفع. 
قالوا: «وحرَيّة التعبير؟» قلتٌ: نعم. قالوا: «حسئاء لألك سثلقي كلمة الآن»“ . 


قد تعر نكتة برادلي الافتتاحيّة بدقّة عن القِيّم السياسيّة في قلب أميركا. والأهمْ من 
ذلك, ألّها تذكُرنا أن الأعمالَ التجاريّة والسياسة يجب أن يُواجها الامتحانَ نفسه- امتحانَ 
الشخصية الأميركية. سواء أعَرفث ذلك أم لم تعرف, فان شركتك تسعی لأن تُختار. أنٿ مديژ 
الحملةء تحاول كل يوم أن تربخ أصواث المستهلكين الأميركثين. وكما هي الحال في كل 
حملة. فان معرفة الجواب عن السؤال ”ماذا يريد هؤلاء التاخبون؟ “يزيد بصورة كبيرة من 
فُرَص فوزك. 

ماذا يريد إذّا الناخبون الأميركيون؟ 

أبدأً بأقوى صفة أساسية: الأميركيون هم عادةٌ عملؤون. نريد الأشياء التي تنفد في 
الواقع. فى أغلب الأحوال. نترك للآخرينَ أمرَ الجدل حول الفلسفة. والميتافيزيقيا. والأمور 


التجريديّة. تفخ نحن الأمريكيين بمقدرتنا على إنجاز الأعمال. إنا نفعل كلل ما يتطلبه إنجاز 
الأعمال. ونرد مُنقجاتِ وخذماتِ تفعل الشىء ذاته. 


٤ 


° 

الصفة الأميركية الثانية هي التكيف. من بين جميع شعوب العالّمء ننفرذ في اعتقادنا 1 
الراسخ بأنْ كل شيء, بما في ذلك أنفسناء يمكن أن يصيرَ أفضل. نحن الناس الذين اخترعوا 
الرأي القائل إِنّه ”في كل يوم وفي كل شيء أنا أصيرٌ بحالة أفضل وأفضل“. اخترغنا صناعة 
كاملة حول موضوع التنمية الذاتية. إن فكرة أّنا نستطيع جميقا أن نصيرَ في حال أفضل 
ونصير أكثر ذكاء وتَفَوْقًا- مُبرمجة في شعورنا الوطنيٍ في الولايات المشحدة. إن أي فكرة 
يمكن إطلاقها وهي في مستواها الأساسي الأؤل سريقا ما تصيز فكرة جديدةٌ ومحشنة 
ومُحدَثة في مستواها الأعلى. يمكننا أن نجعل أي شيء يعمل بصورة أفضل. 

ثالئًا. نحن الأميركيين تستحوذ علينا باستمرار فكرة الابتكار. ما الشيء الجديد, والشيء 
التالي؟ ما الشيء الذي لم يتحفَق سابقًا؟ هذه اهتمامات أميركية متأضلةٌ جوهريًا وطبيعيا 
داخلنا. صار الابتكاز اليو عمليا أحد أهمْ ”الكليشيهات“ الأميركيّة. الطريق إلى المستقبل 
للشركات من كل الصناعات. لكق الشركاتِ وقادتها ليسوا مُخطئين بهذا الائعاء. إِلّه اذعاغ 
أميركيٰ كما أك أنت أميركي. ويعود إلى أحدِ مؤشسي أَمَيَنا المبتكرينء بنجامين فرانكلين 
.(Benjamin Franklin)‏ 


ماذا يريد الناخبون من شركاتنا؟ 


نريد أشياءَ عمليَةٌ تنفْدٌ في الواقع. ونريد أن نصيرَ قادرين على جَغل الأشياء تعمل 
بطريقة أفضل. ونريد أن نج الأشياء التي تعمل بصورة أفضل والتي تكون مُبتكرَةٌ على حد 
سواء. إِلها ثلاث صفات لا يستبعد أحدَها الآخر. إنها تعرز بعضها البعض. 


هل لديك ما یریده الناخبون؟ 
ماذا بعدٌ؟ 


أنت تعمل في مجال الأعمال. وفي كل يوم تسعى لأن تُختار شركثك. لكل صوتِ أهفية. 
وفي كل يوم عليك أن تبرهنٌ لزبائنك أك تستحقٌ الحصولّ على أصواتهم. عليك أن تبيّن لهم 
أك تفهفهم وأنْك تهتَمْ بهم. وتهتمُ بالأشياء ذاتها التي يهتّمون بها. 


ہم يهتفُون؟ 

٠‏ هل الأشياء قابلة للتطبيق؟ 

٠‏ هل يمكن أن نجع لها تعمل بطريقة أقضل؟ 

٠‏ هل هي جديدةٌ وعد أفضلَ من غيرها؟ 

اعقَل على قياس أفكارٍ أعمالك وأدائك في مقابل بطاقة الئقاط الأميركيّة هذه. إذا كان 
ما لديك يناب منطقيا بصورة جيدة فإك تكونْ قد بدأت بداية جيدةٌ لكشب قلوب أفراد 
السوق الأميركيّة وعقولهم ومَحافظ أموالهم. 
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القاعدة رقم ۲ 
اطرّح السؤال الأخير أولاً. 


كتبَ مارك فور „(Mark Fuller)‏ المؤشش المشارك, والرئيش التنفيذئ لشركة مونيتور 
.)Monit01(‏ مقالةً استفزازيَةً للظبعة الأولى لمجلَة ”فاست كومياني“ عنوائها ”الأعمال 
بوصفھا حَزًٍ“ „(Business as War)‏ 


عَنوَنَ القسمَ الثالك من المقالة بالعبارة: "لماذا تفشل الشركات- الجزء ۲ علَمَني درشا 
حملئّه معى منذ اللحظة الأولى التى قرأثه فيها. إليكم ما يقوله: "فى أثناء حرب قيتنام 
اشترگت الشركاك الكبرى والقواث المسلحة بالأسلوب الاستراتيجي ذاته. عَمِلّث کلتاهما في 
إطار الديناميات المؤشسية التي ضمئث لهما خسارة مؤكدة. كانت المفارقة الرهيبة لقيتنام أن 
الولايات المتحدة ربحث جميع المعارك لكتّها حَسرَتٍ الحرب. يِثْفقٌ معظمُ التاريخ الحربئ 
لحرب قيتنام حول سبب الخسارة: لم يكن لدى المنظمة العسكرية مَذْهب استراتيجي E‏ 
أو تعريف واضخ للئصر“. 


لم يوجذ تعريف واضخ للئصر. هذا هو الدرس. 


إن لم يَكُنْ لديك تعريف واضځخ للئصر, فکیف تعلم متی تکونْ رابځاء هذا إذا ما كنث قد 
ربخت. وفي ما يعلق بهذا الأمرء كيف تعلَمٌ لماذا تحاربُ أصلا؛ 


إن لم يَكُنْ لديك تعريف واضك للئصر,ء كيف ستورع مواردك؟ وكيف سثعين موظفيك 
في أمكئتهم المناسبة؟ وكم من الوقت ستلتزم نحو هدفك, وكيف تعلم أك حققث هدقك؟ 


لقد بدأثُ أفكُرٌ جدَيّا في هذه الرسالة في ما يخ مجلتنا الوليدة: ماذا كان تعريفُنا 
لاتصر؟ وكيف نعرف مع صدور کل عدد. وبالنسبة إلى المجلة کک ما إذا کنا نربح أو نخسر؟ 


قزرث أنا وبل تايلور. شريكي في إطلاق مجلَة ”فاست کومپائي“ أنّنا لا نريد أن تكون 
مجنا أكبر مجلّة بأوسع توزيع. كنا نريدٌ أن تكونَ مُربحةء لك هدفنا لم يكن الحصول على 
أكبر ية من المال من أيه مجلة كانت. 

كد إِنّ تعريفنا للٽصر سيَكونْ مؤنُرًا. نّا ريد أن يج قزّاؤنا مقالاتِ مغيدةً وثمينة 
ومؤئرة إلى درجة تجعلهم يقضونها ويحتفظون بها أو يرسلوتها إلى صديق ما. نّا نريد أن 


نكونٌ الكلمة الأولى- لك ليس الأخيرة- في حوارٍ مع قزائنا بشأن مستقبل الأعمال. سيَكونُ 
عدد ما من أعداد المجلّة نصرًا لنا إذا تشزنا فيه مقالة واحدة على الأقلْ حرّكَث الإبرة عندما 


1۷ 
يتعلَقٌ الأمر بزدود فقل قرائنا. احتفظنا بسجل لكل الرسائل الإلكترونية التي وصأنا من 
القَراء؛ وسجلنا المقالاتِ التي أذّت إلى أكبر عددِ من التغذية الراجعة. كائث أفضل الرسائل 
تقول بطريقة أو بأخری: ”كيف عرفتم ما كنت أفگر فيه؟“ عندئذ كنا نعلَمْ ننا أحرَزنا تأثيزًا 
کبيڙا. 


بعد فترة قصيرة بدأ ”تعريف النصر“ يبدو تعريفًا حربيًا بعض الشيء. لم يكن هذا مَغار 
دهشة. حيث إن مقالة مارك كانت بعنوان ”الأعمال كخرب“. شعرث أنا براح أکبر عندما كنف 
أسأل: ”ما هدف التمرين؟“ بكلماتٍ أخرى, ماذا نحاولٌ أن ننجز؟ ولماذا نفعلُ هذا الشيءَ في 
المقام الأؤل؟ 


اكتشفث أله في معظم الأحيان. سواء هي فكرةٌ كنا قد فكرنا في القيام بها في المجلة. 
أم فكرة اقترحها صديقٌ ماء فإِنْ الجوابَ الحقيقَيٍ هو ”أنا لا أعرف حفا“أو ”أعرف إلى حد ما- 
لکن لیس على نحو مؤکد“. 

إِنّ الهدف من السؤال ”ما هدف التمرين؟“ ليس إذلال أحد. إِنّه ببساطة أوضخ سؤال 
يمكئك أن تطرحه. إله أفضلُ شيء يمكئك أن تفعله لتفسك أو لأيّ شخص يطلب مشورئك. 
لاك إن كنت لا تعلَّمْ الهدف من التمرين بصدق ودفَة ووضوح, فإك ستهيم على وجهك تائها 
لوقت طويل, وتكون بذلك مضيْعًا وقتك وطاقئك على شيء لا تفهمُه في الواقع. 


عندما تستطيغ أن تجيبَ عن السؤال ”ما هدف التمرين؟“. وتقوم به من كل عقلك 
ماذا بعد؟ 

بالنسبة إِليْء هذا هو امتحانٌ الشخصية الحقيقية. 

هل تعلم هدف التمرين؟ 


إِنّ هذا السؤالّ البسيظ هو في الواقع طريقة لأحليل المشروع الخاض بك لتجعلّه 
يتحفّق: لن تستطيع أن تبدأ حتى تطرح السؤالّ الأخيرّ حول ما تود أن تفعلّه. اطرخ إذا 
السؤالَ الأخير أُوْلّ ثم عُذ من هناك نحو الوراء إلى البداية. 

إليكم ملاحظةٌ أخرى مبنيّة على خبرتي الشخصية: مهما يَكُنْ جوابُك الأول عن ذلك 
السؤالء فإئه في العادة ليش الجوابَ الصحيح. استمر في ظزح السؤال على نفسك. وعلى 
أصدقائك عندما يأتونَ إظلّب الأصح, وعلى شركائك وزملائك في العمل. عادةٌ ما يتطلْبُ 
الحصولٌ على جواب صادق ثلاث محاولاټ على الأقلّ. والأجوبة غير الصادقة لا تُساعدُنا. 


هل تعلَمْ حقًا لماذا نفعل هذا؟ 


۸ 
قد تجيب بالقول: ”للحصول على أموال كثيرة“. 


أو ”لنتزك تأثيڙًا كبيرا“. 
وقد تجيب أيضا: ”الاثتان مقا“. 


لا تفعل هذا. هذا فخ آخر. لا تفش بالقول: ”جميع ما ذُكر من إجابات“. إِنْ هدف ظزح 
السؤال هو أن تضةٌ نفك في شَرَكٍِ صعب. بالتأكيد. هذا عمل غير مريح- لكنْ هذا هو الهدف. 
إن التخلص من الشرك يجعلك بحالٍ أفضل, ولكنه سهل جذا؛ إذ له يجئبك إعطاء ر صعب 
على سؤال صعب. 


لكن إذا كنت لا تسعى إلى الحصول على الجواب الصعب؛ وإذا تجتّبت ضرورة مواجهة 
سبب ما تفعلّه, فإك لن تعرف الطريقة الصحيحة للقيام به أو ما إذا كان عليك القيام به 
أصلا. 

"ما هدف التمرين؟“ هو من نوع الأسئلة التي من شأنها أن تبقيك صادفا. إِّه المكان 
الصحيح لبد أيّة مغامرة. وعند الطرف الآخر من الطريق, سيساعدك على معرفة متى وصلث 
إلى وجهتك التي صمت أن تبلغّها. 


۹ 


القاعدة رقم > 


لا تنفَذٍ الحلول. 


امتغْ حدوتَ المشكلات. 


في مجال الأعمال,. يركُر القادة الواقعيون والحازمون على النتائج. وللتأكيد على هذه 
النقطة. حفقٌّ قادة الفكر في مجال الأعمال مثل لاري بوسيدي (للأ؟808 14۲۲۷ا), وأيه. جي. 
لافلي ( اها .۸.6), ورام شاران (۸3۲8۸© ۴۵۳) نجاځا كبيرًا بخصوص الكثب التي تعلّم 
المديرين كيف يركزون على التنفيذ. يبدو أنْ وضع الحلول مَوضع الثطبيق هو المكان الذي 
يجري فيه العمل. 


لكنْ ماذا لو لم يكُنِ العمل الحقيقَيٰ متعلقًا بالحلول؟ إِنٌّ التركيرٌ على الحلول يضيع نقطةٌ 
أساسية: مَنع المشكلات في المكانة الأولى. هناك فكرة أهمْ حتّى من التنفيذ. إها فكرة 
الاكتشاف المبكر والتدخل والوقاية. إِنّ قادة الأعمال الذين يتبون تلك الفكرة يمكنهم أن 
يشيروا إلى أمورٍ هي حى أفضل من التطبيق. يمكئهم الإشارة إلى مذّخراتٍ ضخمة ونتائج 
أفضل. 


لقد تعلْفْتُ هذا الدرسش والقَضل يعود إلى أحد القادة الأكثر إلهامًا الذين قابلثهم. وهو بل 
ستریکلاند (۵۸۵ا)ء S۲1‏ |ا¡8). من پیتسبیرغ (۴|۲۲551۲9۸). قابلث بل منذ عشرة أعوام 
حول طاولة في مطبخ جاري الذي يسكُن بجانبي في بروکلین. ماساشوسیتس (,16ا)8۲00 
sاMassachuset).‏ في تلك الليلة. بعد أن روی بل قضثه. علفث أمرين: کان بل سيغيڙ 
أشياءَ في أميركاء وأنا وبل سنكون صديقين مدى الحياة. 


إليكم كيف شرح بل الخيار الذي علينا جميعًا القيام به. 


ليس سرا أنتا في أميركا نْضَعٌ الكثيرَ من الشباب في السجون. في الواقع, الولايات 
المتحدة هي الذّولة التي تضم سجوتها أكبر عد من الأشخاص. (هذا صحيح؛ إذ اننا نحتل 
المرتبة الأولى من حيتُ عددٌ تُرّلاء السجون). يوجد الوم أكثر من ۲,۲ مليون أميركي وراء 
القضبانء أي أكثر من %١‏ من عدد البالغين. بصورة تقريبية, يُودَغ السجنّ واحذ من بين ثمانية 
من السود بين سن الخامسة والعشرين والتاسعة والعشرين. في ولاية پنسلقانيا 


Penn ¡3(‏ ) حيث يقن بل. يراوح عدد نزلاء الشجون أكثرَ من خمسة وأربعين ألفا 
وهذا العددٌ یزدادُ سنوًا منذ عام ١۱۹۷م.‏ 


افترض أنك تنظر إلى هذه المشكلة كما لو أنها تماما مشكلة في مجال الأعمال. أنت تريد 
أن تعرف القكلفة التي يتحقلها دافعو الضرائب لإبقاء أولئك الشباب وراء القضبان. وتريد أن 
تعلَمَ إن كانت هذه العمليّة تحفُقٌ هدفها. 


أنفق دافعو الضرائب في پنسلقانيا العام الماضي ١,١‏ بليون دولار على عمليّة إصلاح 
المساجين وتأهيلهم. ولأن عدة النزلاء في تصاغي مستمر. طلبَ رئيش هيئة الإصلاح ٠٠٠‏ 
ملیون دولارٍ کأموالِ إضافيّة من دافعي الضرائب لبناء سجونٍ جديدة. مقابلّ ذلك المبلغ 
سيَحصل سكانْ پنسلقانيا الصالحون... حسئًاء من الصعب أن نذكر الأمور التي سيَحصلون 
عليها. ريما على مُجرم أكدر قساوة يخر من السجن في حالة أسوأً من تلك التي حل بها. 
ويحصلون على شاب أسود ماذَنِ بالمرارة, يحور سجلا إجرامياء وهو من دون مهارات, ولا 
يستطيع الحصول على عمل. ولديه فُرَض قليلة للمستقبل. إنهم يحصلون على نسبة انتكايس 
تقاربُ %٥١‏ مفا يعني أنٌ نصق عدد السجناء يعودٌ إلى السجن خلال ثلاث سنوات من إطلاق 
سراحهم. من الناحية الآخری» یشعژ سکان پنسلفانيا بالفځر لأنّ حكومتهم تعمل بجد على 
إيجاد حل لمشكلة الجريمة. هذا هو التنفيذ بالنسبة إليك. 


قارنْ هذا الأسلوب ببرنامج بل ستريكلاند في نقابة المهنيين في مانشستر في 
بيتسبرغ. خلال السنوات الأربعين الأخيرة کان بل. وهو أميركيْ من أصول أفريقية وقد حار 
جائزة "العبقريّة“ التي تقدّمها مؤْشسة ماك آرثر (107† ۴0073 MCA hur‏ يقدّم إلى 
طلابه فرضا تعليمية حقيقية, ومهارات تسويقية حقيقية, واحترام الات الحقيقي, بالإضافة 
إلى تقديمه مستقبلا حقيقيا. يعمل بل في مجال الأعمال التي تمئخ أملا. وزبائنه من الشباب 
والشابّات البيض والسود الذين قد يواجهون خلاف ذلك متاعب خطيرة. 


برنامج فنونِ يتعلّق بالظبخ يدرب الشباب للحصول على وظائف في أفضل المطابخ في 
أميركاء ويقذّمٌ أيضًا وجباټ على أعلى المستويات العالميّة للطلاب الآخرين. 


لا توج رسومَ على الجدران؛ لكنْ هناك لوحاتِ وضورا وأعمالًا فيه معروضة. جميعها 
من عَمَلٍ الطلاب. 


حى إن هناك قاعة للحفلات الموسيقية فائقة الجمال. إّها مرفق عظيم, حثى إِنّ جميغ 
موسيقيِي الجاز السود تقريبا في أميركا قڏموا عروضهم فيها. سجْلَ فريقٌ بل هذه العروض 
وأطلقوا مجموعةٌ من الأقراص المدمجةء على أن تُخضص العائدات للمساعدة في تمويل 
المدرسة. لكنْ العائداتِ ليسث ماليّة فحسب, بل هي اعتراف وتقدير. قد يكون البرنامخ 
التعليميٰ الذي يديره پل هو البرنامج الوحيد في العالّم ضذد الفقر وضد الجريمة الذي حاز أريع 
جوائز ”غرامي“ (( ٣‏ ه6۲). 


تبلغ تكلفة كل طالب في برنامج بل ٠٥۰۰‏ دولارٍ سنويًا. ولدى البرنامج أيضا معدل قبولِ 


لكن الس في مدرسة بل ليس التكلفة, بَلِ السر هو في المرحلة التي يتد حل فيها في 
حياة الشباب. إنْ الأمرً كله يتوقفٌ على الكشف المبكر والتدخل المبكر, بدلا من إدخالهم 
السجون أو معالجة أخطائهم. إِنْ برنامج بل يقدّم الوقايةء وكما يقول المثل القديم” درهم 
وقاية خير من قنطار علاج“. 


ماذا بعد؟ 


برنامځ ہل هو بالضدفة برنامجً لا يهف إلى البح ويقدم التعليم والتدريب والأمل. 
لكن القاعدة التي يمارشها تطبق على كل أنواع الأعمال. 


إّه المبدأ الأساسئ الذي أذى إلى ظهور حركة الجودة الكاملة في الولايات المتحدة. لك 
فقط بعد أن حفَقٌ اليابانيون أعمالًا أفضلَ فى مجالات الصناعة واحدا تلو الآخر. كانت 
الشركاث الأميركية تحاول أن تفحض الجودة في نهاية خظ الأجميع. كان بإمكانها القيام 
بالشنفيذ بصورة غير معقولة بظرق الفحص هذه واكتشاف خللٍ تلو آخر. کائٹ لا ثزالٌ سکخسز 
أمام اليابانئين الذين كانوا يَحولونَ دون حدوث الخلل في المقام الأؤل. 


لماذا كان قادة الأعمال قادرين على تطبيق هذا المبدإ في مجال واحي وهو الجودة 
الكاملة. لكتهم لم يستطيعوا أن يطبّقوه في مجالاتِ أخرى؟ (في ما يتعلْقُ بهذا الأمر, لماذا لم 
نستطغ أن نطبقه في عدي كبيرٍ من مجالات السياسة العامة؟ نحن نعلَمْ أن الوقاية والتدخلّ 
المبكُرّ يطبقان في كل المجالات, بدا من الرعاية الصحية, إلى سياسة الطاقة, إلى التعليم 
العام إلى المواصلات. لكنّْ هذه الأنظمة المُرشخة جيْدًا تبدو غير قابلة للأعامل معها بالغم 
من وجو أدلَة اقتصادية واجتماعية ثثبث كم سيَكون أسلوبٍ آخز أكثر فاعلية وأقَل تكلفة). 


ما زالّتِ الشركاث لا تطْبَقٌ التدحُلَ المبكر والوقاية المبكرة في مجال أساسيْ مشثل خدمة 
البائن. بعد أن تكونٌ الشركة قد نفُرَث زبائنها بسبب الخدمة السيئة والاهتمام السيئ 
والإعلانات التجاريّة التسويقية الفهينة. تحاولٌ عندئذٍ أن تعوْض عن كل هذا بثقديم اعتذاراتِ 


في أعلى الشركاتِ الرئيسةء يحول القادة أنظارّهم بحكم العادة إلى الجهة الأخرى عندما 
يعلّمون أن عليهم التعامُلّ مع مشكلة خطيرةء آملين ألا ثظهر المشكلة خلال فترة عملهم. أو 
يضربونَ على الظاولة بقوّة, فيما يُطالبون بإصلاح المشكلة من دون الإقرار البثة بأنٌ عدم 
الانتباه إلى السبب الجذري للفشكلة إنّما يزيد من تكلفة أي حل والذي غالا ما لا يكونْ حلا 
وإما مُسكئا فقط. 


يمكنْ أن ينسب الأمر إلى الطبيعة البشرية: الإنكارء الأمل في مواجهة الأمل بأنْ الأمر 
المحتّم بطريقة ما لن يَحدت, على الأقل حى الآن. 

لك هناك عنصرًا آخرَ للطبيعة البشرية. وك ما يثطأبه هو الممارسة: انظر إلى الواقع 
وجهًا لؤجهء وضع تقييمًا صادقًا للظبيعة الحقيقية للمشكلة. انظز في الاتجاه المعاكس لقرى 
أسبابها الحقيقية, ثم شمر عن ساعديك وعالجها باكرا بعمق وفاعلية. 

في النهاية. هذه الطريقةٌ ليسث فقط أقل تكلفة وأكثرَ فاعليةء بل هي أيضا تمئُل 
القيادة, وتمثُلٌ كذلك مهارة ثمينة جا. إنّها ذلك النوغ من الموهبة الذي يفوز بجوائز مؤشسة 


ماك آرثر. 


فقط اسأل پل ستریکلاند. 


i 
٠ القاعدة رقم‎ 


التغيير مُعادَلةٌ حسابِيّة. 


إليكم المعادلة: يحدُتٌ التّغيير عندما تكون تكلفة الوضع الراهن أكبر من المخاطرة بإجراء 


تعلّمث هذه المعادلةٌ فی خریف عام ۱۹۷۰م مباشرة بعد تخرّجی فی کكَلَيَة آمیرست. كانت 
أمتقتى الشخصية مكوّمة فى المقعد الخلفن من سيارتى الموستنغ التى فذثها عبر أميركا 
حثی وصلث إلى پورتلاند في ولاية أوريغون. 


في يوم مُعتِم من أيام پورتلاند النموذجية. عبزث الجسر الفولاذي وعثزت على موف 
للسيارات في وسط المدينة حيث ترجلت من ستارتيء وفكرت قائلا: "لا أعرف تماما إلى أين 
وصلت. لکئي موجود هنا“. 


كان أحد الأشياء التي لم أعرفها في ذلك الوقت والتي لم أكتشفها إلا بعد عام هو أي 
وصلْت إلى پورتلاند في وق كان مستقبلٌ المدينة فيه معلَقًا في الميزان. والشيءَ الآخز الذي 
لم أعرفه هو أي كنث سَأقضي العقد القادمَ أعمَلٌ مع غمدة المدينة الشاب الأامع. ومع 
موظفين ملئزمين ومجتمع مُخلص لہناء مستقبلٍ لپورتلاند مقا كان سيَجقَلها المدينة الأكثر 
ملائمةٌ للشكن, والمدينة المستقبليّة في الولايات المتثحدة. 


لکن پورتلاند لم تكن هکذا عام ۱۹۷۰م. 


في ذلك العام كانت پورتلاند منعزلة. وفخورةٌ بذلك. فَلْنَتّمتغ سان فرانسيسكو بحنكتها 
المغرورة, ولمََمتّغ سياتل بانتعاش صناعة البوینغ. كانت پورتلاند في عام ١۹۷٠م‏ أشبَة بمدينة 
واقعةٍ في فخ الخمسينيات. كائث قيادة سيارة قوبَةٍ وسريعة في شارع برودواي ذي 
الائجاين في فَلْب المدينة هي أكثر الأعمال إثارةٌ وروعة من التي يقومُ بها الفرد يوم الجمعة 
مساء. ولقا كانت پورتلاند مبنيِةً على صناعة الأخشاب. فقد بَدَث كبلدة صاخبة ملآنة بالعنف 
وبمدمني الكحول والمشردين. وبمساكنّ رخيصة وفاسدة. وکان فيها مبئى صغير من عدة 
طوابق, لكنْ مباني المكاتب في وسط المدينة كانت قديمة وبالية. كانت بنيةٌ الطاقة الكهربائيّة 
في المدينة مُطابقة إقظهر وسط المدينة: في عام ١۹۷٠م‏ كان معدل أعمار غمدة المدينة 
وأعضاء مجلس المديتة أكثر من ۷١‏ عامًا. 


كانت كل هذه الأمور واضحة حتَّى للقادم الجديد إلى المدينة مقلى. 


ما لم يَكُنْ واضحا للعيانء كان خريطة المستقبل التي رسمها شيوخ المدينة. حيث 8 
خارطة الطريق السريع التي ثُمْلٌ حُظة المواصلات الرسميّة للمدينة هي الأهم. بعد فترة 
قصيرة من انتهاء الحرب العالميّة الغانية كانت پورتلاند قد وظْفَث بنَاءَ نيويورك العظيم, 
روبرت موسی M10885(‏ ۸056۲). ليْصمَمَ رؤية جديدة للفواصلات. قذّم موسى إلى 
پورتلاند ما كان قد قذّمه إلى نيويورك: انتشازا هائلا للطرّق السريعة تقظغ أوصالَ الأحياء 
السكنية في المدينة. في الواقع. لو بُنيَّث جميغ الطرق السريعة التي دعا إليها موسى. لكان قد 
ازيل بيت من بين عشرة من بيوت مدينة پورتلاند من أجل بناء طريق سريع, أو لائتهى أمز 
ذلك البيت إلى جانب الطريق السريع. 


کانت هذه رؤية للفواصلات ستَجعلٌ من پورتلاند. لوس أنجلوس مصفرة. ولكائث أحياء 
المدينة قد قُدمت ضحيَةٌ للسيّارات المتتقلة خلالها. ولّكائث العائلاث قد هُجُرَّث إلى 
الضواحي. ولّكانَ النمؤ الحضري قد أعاد تشكيل المنطقة. وأّبقیث پورتلاند أيضا مغل ثقب 
وسط كعكة محلاة إقليميّة- مدينة الفقراء. وكبارٍ السن. والأطفال. أي الأشخاص الذين لا 
يستطيعون الانتقال إلى الضواحي. 


كان ذلك هو الوضع القائم. تلك كانت خريطة الطريق نحو المستقبل الذي كات المدينة 
تستخدمها حتى غير الوضةٌ محام يتمع بجاذبية ساحرة كان يشتغل سابقا في المساعدة 
القانونيّة يدعى نيل غولدشميت. 

كان نيل من أبناء ولاية أوريغون الحقيقيين. ترعرغ في مدينة يوجين ودرس في 
جامعة أوريغون حيث انفُخبَ رئيشا لاتحاد الطلبة. وكان قد درش في كلْيّة الحقوق في 
جامعة بيركلي (80۲۸۲18) وعمل في الميسيسيبي (أمأكءأءءا) في أثناء ”صيف الحرية“ 
][)۴reed0m Summ)‏ كجزء من حركة الحقوق المدنية. وفي پورتلاند عمل لدى 
”المساعدة القانونيّة“ ثم ترسح في سن السابعة والعشرين لمجلس المدينة. فكان ذلك فرصة 
إدخال عنصر الشباب إلى هيئة كبار السنَّ. 


وكفرشح» اعترَض على الطريقة التي كان المجلش يديز بها أعماله- وراء الأبواب 
الموصّدة في اجتماعات سرَيّةء قبل التَظاهُر بعقد جلسات عامْة. اعترض أيضًا على طريقة 
تجاهُل تخطيط المدينة لحاجات أحیاء پورتلاند السكنية. وأكثر ما اعترض عليه كان طريق 
جبل هود السريع. وهو الجزئ الأول من حظة موسى العظيمة للمواصلات والتي كانت على 
ؤشك أن ثُنفذ. 


عندما فار في الانتخابات. طلبَ من غمدة المدينة أن يعطيه تخطيظ المدينة ليعملَ 
عليه. لكنّ عمدة المدينة سلّمه مسؤوليّة إدارة مكتب السيطرة على الحيوان. في السنة التالية 
أعلَنَ نيل ترشكه لمنصب غمدة المدينة. 


عندما افتَتًّح نيل حملته. ظهر الاقتباس التالي على غلاف نشرته وهو من خطاب إعلان 
ترشحه: ”لدی مدينتنا الكثير الذي يحمل على التقدير والمحيةء والكقير الذي ستخسژه إن 
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ټقينا خاملين“. كانت الحملة بحد ذاتها درشا فى الحساب. 
ما تكلفة الوضع الراهن؟ 
ما مخاطز إجراء التغيير؟ 


تبن أن كلفةً الوضع الراهن, بدءا بطريق جبل هود السريع, مرتفعة بصورة مفرطة: 
جَزف أحياء سكنيّة. ارتفاعٌ نسبة تلوت الهواء. دخولُ مزيد من السيّارات إلى وسط المدينة 
الذی کان أصلا مُختَبقًا بالستارات- ك هذا لمجرد بناء طريق سريع أعلن بيان التأثير في البيئة 
أنه سيّمتلىء بالستارات الملقصقة ببعضها بعضا في يوم افتتاحه. كان الفمنْ هو دمار كل شيء 
أحبه سکانُ پورتلاند في مدینتهم. 

مخاطر التغییر. حسئاء کائٹث مجشدة فی نیل غولدشمیت. 


كان يتكلم بسرعة. صخر خصومُه السياسيُون بأسلوب كلامه. ووصفوه بالقرع المتكڙر. 
كان شابًا في عَجَلةٍ من أمره. وكان ذلك بحد ذاته مخاطرة. وفي بعض أحیاء پورتلاند كان 
الناش يتهامَسونَ ضڏه لاه کان يهود يًا. 

إنٌ الحملات السياسية. بصورة جزئيّةء هي فرصة للناخبين ليجروا عمليّةٌ حسابية. في 
النهاية» قر سکان پورتلاند أن كلفة الوضع الراهن كانت أعلى من مخاطر التغيير. عندما 
فُررّتِ الأصوات في يوم الانتخاب, انتخبَ سکان پورتلاند نيل عُمدة مدينتهم الجديد. ليكون 
أصغْرَ غمدة لمديدة کب في الولايات المتحدة. 


إذا ذهب إلى پورتلاند اليوم» ألق نظرةٌ على خطوط سكك الحديد الخفيفة التي بُنيت 
بدلا من الطرق السريعة. أقغ في وسط المدينة النابض بالحياة ورْرٍ الأحياء السكنيّة الصحية. 
بامكانك أن تری أَنْ سکن پورتلاند قد أعظوا حلا صحيحا للعملية الحسابية. كانت تكلفة عدم 
القيام أي عمل أعلى من مخاطر التغيير. 


ماذا بعد؟ 


تعلْفت هذا الرس منذ أكثر من ثلاثين عامًا. وأنا لا أزالٌ منذ ذلك الوقت أشارك في 
العديد من جهود التغيير وأكتبْ عنها: بعضها في الحكومة. وبعضها في الشركات. عادة ما 
كانت هذه الجهود تشملٌ أناشا ملتزمين التزامًا عميقًا يؤمنون بقضيّتهم. ويؤمنون بأنّهم على 
صواب. وهم مستعدون للتضحية بمهنهم إذا كان الفورٌ يتطلّب ذلك. 

في معظم الأوقات كانوا يخسرون ويضخُون بمهنهم. 


ليس بالضرورة أن يحدُتٌ هذا. لكنّه يحدُتُ فى معظم الأحيان. لماذا؟ 


1 
لاه ليس كافيًا أن تكونَ مُقتنقا بأّك على صواب. الطرف الآخر مُقتنعٌ أيضا أله على 
صواب. إذا كنك عنصر تغييرٍ داخلَ شركة ما؛ وتقوُ بحملة لأجل الرئيس التنفيذيْ ليدعمَك 
لاك على ”صواب فإك في معظم الأحيان ستخسر. إذا حولت التغيير إلى قرار "إمًا أنا وإِما 
هو“ وأعلئت أك سثراهن بمهنتك في مقابل القرار فبإمكانك أن تبدأ بحم أغراضك 
الشخصية. ستبدو في نهاية المطاف وكأّك شخص محاربٌ مُفرظ الحماس- وهذه طريقة 
أخرى للقول إِنك ستبدو شهيدًا. 


من الناحية الأخرىء إذا أرّذت في الواقع أن ترح بدلا من التصميم على الموت لأجل 
قضيتك, فإِنٌ هناك بعض الأساليب والحُظط والوسائل التي يمكئك أن تتعلّمَها مما يُغْير 
المعادلة الحسابية لمصلحتك. 


أل يجب أن يكونَ واضخا في تفكيرك أنّك باق في اللعبة لمدة طويلة من دون أن 

ترهن مهنتك مقابل نصر سريع. فالأمر سيان سواء أحاوَلْث أن تجعلّ شركتك تنبٽّى 
استراتيجية جديدة, أم إذا كنك تريد من دائرة التسويق أن تجرِي تغييرًا جوهريًا في أسلوبهاء 
أم إذا كنت تريد سياسة استقطاب وتوظيف جديدة تأتي للشركة بمواهب جديدة. مهما كانت 
القضية, إذا كنت مهتا بما فيه الكفاية لأحارب» عليك أن تهت بما فيه الكفاية لقبقى وثحارب. 
عندما يعلق الأمر بإجراء التغییر, کان يوغي بیرا (86۲۲۵ آ9ه۲) على صواب جزئيا: لا ينتهي 
الأمر أبدًا إلا بانتهائه. ولكنه لا يزالٌ غير منتَه بعد. عندما تحدُثُ المعارك ذاثها ثانيةٌ في 
الشركات والسياسات. عليك أن تكونَ هناك لمُحاربهم. متطأقًا إلى نتائج الأمد البعيد. 


ثانيًاء عليك أن تتعلْمَ لغة الظرّف الآخر وتعرف حُجُجه أفضل مقا يعرفُها هو. عندما كنا 
نحاولٌ أن نغير مستقبلّ المواصلات في پورتلاند, كنا نحتاج إلى أكثر من مجرد الحجج 
البيئية. كان علينا أن نتحدّث لغة مُهندس المرور. كان علينا أن نبرهنَ على أنْ الطريق السريع 
لم يكن ضارا بالأحياء السكنيّة ونوعيّة الهواء فحسب. بل كان أيضا طريقة سيْئة لئحزك 
السثارات. إن حُجْة أن الطريقٌ السريع سيّمتلئ إلى أقصى طاقته بالسيارات يوم افتتاحه 
كائث حُْجْة دائرة المرور التي لم يستطغ الطرف الآخر أن يدحضها. 


بشكل عاحَ, إِلْها فكرة جيّدةٌ أن تتعلْمَ التحدث بلغة الاقتصاد إن كنت لا تستطيع ذلك 
الآن. ذلك لأنْ الأشخاض في كلا جانبي الشجال يحترمون الشأن الماليٍ لقضيَة ما. إِنْ إقامة 
الليل على أن الحلٌ الذي تقدّمه أنت أقَل تكلفةً وتطبيقه أفضلء يجعل خُججك الأخلاقية 
أكثر إقناغا. 


ثالئا ليس كافيًا أن تقَخدٌ مَوقفا ضد شيء سيئ. عليك أن تدافة عن شيء أفضل. 
ينطبقٌ هذا بشكلٍ خاص إذا كنت تحاولٌّ أن تقنع رئيسك- أو الناخبين- أنْ الوَضة الراهن ليس 
جيدًا بالنسبة إليهم. يعرف الموالونَ السياسيون أن شيئا ما يتفوْقٌ دائمًا على لا شيء. إذا كان 
كل ما تقدّمه هو لا شيء. فإِنْ الشيءَ القديم. سيْنًا على حاله سيَربح. ومهما كنت محبظا 
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بخصوص الوضع القائم. تصرف بحذرٍ وكُن مستعدًا ريما تكون قد هيْأت لبديلك الأقضلء 
التفاصيلَ والحْجَج والجانب الاقتصاديّ والحسابي الذي تقدمه أنت. 

أخيراء ابحث عن حلفاءَ لك. في كتير من الأحيانء يَضَغ أصحابُ التغيير أنفتهم في 
مأزق مؤلِم يسبب خُجَجهم. ويجدون أنفتهم وحيدين عندما يصلون إلى ما يريدون. لكنْ 
جهد تغييرٍ خلاق حقيقيء سيَكون نقيض الحدود التقليدية ويتعدّاها ويمرّق الفُحالفات 
القديمة. إن أجريث العمليّة الحسابية بصورة صحيحة؛ وعرفث كيف تورغ التكاليف الحقيقية 
للؤضع الراهن في الوقت الذي تخفض فيه من مخاطر التغيير, فاتك قد تكتشفُ بعض الحلفاء 
الجْدد الذين يمكئك أن تضفهم إلى جانبك- أشخاص قد تَعذهم بالمعنى السلبيٍ ”محافظين“ أو 
"ينفرونّ من المخاطر“. اغمل على استمالتهم إلى قضيتك. أقنفهم أن حلّك محافظ بقذر 
حلهم؛ لاه يوفُر المالّ وهو أكثر كفاءة. وتترتّب عليه عواقبُ غير مقصودة أقلَ. أقنعهم أيضًا 
أن التغيير هو الطريقٌ الأقلٌ مخاطرة وهو قابل للقطبيق. 


إن تعلْم إجراء التغيير يتعلق كلْيّا بتعلّم الجانب الحسابي من التغيير. عندما يجري 
التغيير بشكلِ صحيح, فإِلّه لا يكونُ مرد فنْ لطيفِ فقط, بل يكون أيضا عِلْقا مبنيًا على 
الخبرة التجريبية. 


۸ 


غيّر نظرتك إلى الأمور. 


كان تيد ليقيت أوْلَ مَن قال هذه العبارة وأفضلَ من قالها. في مقالته الأشهر. "فضر نَظرِ 
التسويق“ (a¡مMy0‏ و9" )ا )Na‏ لمجلة ”هارقرد بزنس ريقيو“ قال تيد مُناقشا إن معظة 
الشركات ثعانى من مشكلة خطيرة تتعلق ببصرهاء غير أنّها لا تدرى نوع العمل الذى تقوم به. 


تاب تيد قائلا إِنٌّ القائمين على صناعة سكك الحديد نظرو! إلى عملهم على أله فى سكك 
الحديد. لم يروا أنّهم كانوا فى الواقع فى مجال المواصلات. واعتقدث شركة الحفارات أتّها 
تبيع حفارات. لكنْ زبائتهم في الحقيقة کانوا يشترون ځُفڙا. 


سجُلّث مقالة تيد بدايةٌ فكرة تغيير النظرة- فن النظر إلى الأشياء بطريقة مختلفة 
بواسطة مخيلتك العاملة. يمنحك تغييرٌ نظرتك إلى الأمور أداةٌ ثمينة للتفكير والعمل. والنظر 


بعيونِ جديدة. 


كان الڏرش الذي يعلمه تيد في عام 1960م عندما صَدَرّث مقالة ”فض نظر النسويق“ 
درشا أساستا: أن عملّك الأول أنت القائد. هو أن ترى بوضوح نوع العمل الذي تقوم به. ربّما 
كان هذا العمل ليس العمل الذي تعتقده. ولهذا السبب عليك أن تنظرَ إليه نظرةٌ جديدة. 


كان ذلك منذ خمسين سنة تقريبا. اليوم. مع انهيار الفئات الصناعية وروال الحدود بين 
أنواع الأعمالء يُنَظْرٌ برؤية جديدة إلى مفهوم تغيير النظرة والإدراك. لقد ذهب هذا المفهوم 
إلى أبعد من ذلك: السؤال الآن ليس مجزد "في أي نوع من الأعمال أنت؟'. إلّه ”ما الفكرة من 
العمل الذي تقوم به؟“. 


لكي نقتبس من مَل تيد الأصليء لم يَُذ كافيًا أن يقولّ القائمون على السكك الحديديّة 
إلهم يعقلون في مجال المواصلات. إِنْ كل مجالٍ آخر, من الطائرات إلى القوارب إلى أجزاء 
الإنترنت, إذا كتك تنقل المعلومات, يقم ضمنَ ذلك النوع من العمل. ذَهَبَ بعض المنافسين إلى 
أبعد من ذلك: تعمل شرکتنٰ ”فدکس“ (×۴۵۵۵), و "یو پي اس“ (۴5لا) علی تسلیم ظرود 
الشركةء كما تعمل على التحرك داخلها لإدارة العملات الأوجسنية الكاملة. فهما تأخذان خدمة 


ما وتحؤلانها إلى منتج أو تأخذان مُنقَجًا ما وتحؤلانه إلى خدمة. هذا تغيي جديْ في النظرة 
والإدراك. 


ولْنأخُذْ مُزؤدا آخرَ للمواصلات. شركة ”خطوط ساوت يست“ South wes)‏ 
8)). إنّها ليسث في مجال عمل الخطوط الجؤَيّة أو عمل المواصلات. إنّها في مجال 
الحرَيّة؛ لأ نموذج عملها ذا التكلفة القليلة. وخدمتها الخالية من الزفاهية عطي أسعارا قل 
جدّا حى إِلّنا نصيرٌ جميقا ”أحرارا للانتقال في أرجاء البلاد“. ٠‏ 


إذا كنت صحفا واعتقذت أك تعمل في مجال الأخبار, فقَفة احتمالات كبيرة بألك 
ستُفادر هذا العمل. الأخبار اليوم هي سلعة؛ لكنْ هناك سوفًا لمجال عمل الآراء [فگر في بل 
أورلي (رااا0'۴ |ا8) أو في كيث أولبرمان (١۵۸١۵۲۳ا0‏ ۲۸[#)]ء أو حتثى عمل الفكاهة 
والتسلية [فکر فی پل ماهر M(2۸8۲(‏ ||أ8). وستیفن کولبرت (۵۲۲ ٤٥٥15‏ ۸8۸ م6†؟). وجون 
ستیوارت ٣ Stewart)‏ ل) حيث احتلل هذا الأخيز المرتبة الرابعة في انتخاب أميركا 
إقصدر... الأخبار الأكثر مصداقية]. لك لا أحد منهم يعمَلُ في مجال صناعة الأخبار. إهم 
ناجحون لأنهم يصتعون ”الأفكار التي وراء الأخبار“. 


إِنّ تغيير النظرة ذاته ينطبق على محاڵ ”أنشروپولوجي“(عiوه‌اهم٥۲١١۸)‏ للألبسة 
النسائية. إله ليس عملا بالأجزئة ولا يدخل حثى في مجال الأزياء الحديغة وتزيين البيوت. 
إله عمل يدخل في مجال رواية القصص: كل محل من هذه المحالٌ يسرد قضة المشكرين ذوي 
الدخل المرتفع الذين ينتمون إلى أسلوب حياةٍ حضريْ راق. وهم معروفون بأناقتهم على 
مستؤى عالميْ. ويرئدون الألبسة ذات الماركات المعروفة الموثوقة المصدر. إن استديوهات 
الأفلام ليشت ضفن مجال صناعة الأفلام أو حثى مجال صناعة التسلية والترفيه؛بل هي في 
مجال الخبرة في العلامات التجارية. حيث يعرٍضون الأفلام على الشاشة الكبيرة. وألعاب 
اليديو على الشاشة الصغيرة, وألعابَ في حدائق التسلية حيث لا توجد شاشةء وهذه جميعها 
مندمجة مع بعضها بعضا. 


إن رؤية الفكرة التي تكفْنُ خلف العمل التجاري تأتي من فن تغيير نظرة الشخص إلى 
الأمور. ينح عن هذا التغيير تميير لا يفصلك عن منافسيك بناء على التغيير المبتكر لنظرتك 
وإدراكك للأمور فحسب. بل يجعلَك تفرَقٌ بين أولئك الذين يمتلكون فن التغيير المبئكر 
لنظرتهم والذين لا يمتلكونه. 


يمكئك التعف إلى الذين لا يمتلكونه. إتهم لا يزالون يبيعون الحقارات بدلا من الخفر. 
تقوم محال ” هوم دیپو“ (أ0800 )10۳٠‏ بتغيير نظرتها حيث بيع الفكرة التي تكمن وراء 
الحُقر. والفقة بمهارات ضنع الأشياء بنفسك: ”أنت قادر على صنعها. ونحن يمكننا أن 
نساعدك“. هذه هي الفكرة بمجملها. 


ماذا بعد؟ 


يبدأ بعض أذكى المقكرين في مجال الأعمال الذين أعرفُهم عملهم بفنْ تغيير النظرة إلى 
الأمور. يُعطي کیث یاماشیتا (ھ† ۲۵۳5۸ ۸اه۸) من ”أس واي پارتنرز“ )8۷۲a۲"٥۲۶(‏ 
الشركات درشاء وهو عبارةٌ عن نمودّج للتغيير يبدأ بك بساطة, بتعلُم كيف ترى الأشياء؛ ويركز 
جیم کولیئز (i8اا٥٥ ٣‏ ال) علی الحاجة لأن يبدأ القادة العظماء في مواجهة ”حقائق الحياة 
القاسية“. وبكلماتٍ أخرىء في رؤية الواقع بوضوح. 


لماذا تعد الرؤية مهمَةٌ بالنسبة إلى قادة الأعمال؟ 


لاك عندما تتعلْمٌ أن تنظر إلى الأمور نظرةٌ جديدة. تصير قادرا على تمييز شركتك عن 
منافساتها. يمكنك أن تفر طريقة رؤية شركتك إلى السوق. وطريقة رؤية زبائنك إلى شركتك. 


كيف تتعلْمْ أن تفعلّ هذا؟ 


ابدأ فى طرح سؤال مختلف. ليس السؤال ”ما منعَجُنا؟ أو ما الخدمة التى نقدّمُها؟“. بل 
”ماذا يمئل منشځنا؟ أو ما الذي تمتله خدمئنا؟“ قد ترمر سلسلةٌ محال تجاريّة إلى حياة 
صحية أكدر بالنسبة إلى الربائن الذين هم على استعداد لتفع المزيد ثمئا للأغذية العضوية. 
وقد يمل مقهى ما أجواء الصداقة والودٌ لسكان المجتمع المحيط به الذين يستخدمونه 
كمكانِ تجفع غير رسميْ. إن النظرَ من خلال شركتك لترى القِيَم التي تكمفْنُ وراءَهاء يخلق بُعذا 
جديدًا كليّا لقملك. 


طريقة أخرى للتعلّم: أضف وؤجهات نظرٍ مختلفة. ماذا يقول المختض في علم الإنسان 
عن ثقافة شركتك؟ وإذا دعوت أحدَ رشامي الصور الهزلية (الكاريكاتير) ليرشُمَ عملك. كيف 
سبدو الصورة؟ وعندما تدعو الغرباءَ لأن يدخلوا ليزوا عملّك, فإك ستستفيد من رؤية ما هو 
مألوف بالنسبة إليك من خلال عيونهم التي ترى المشهد للمرة الأولى. 


اذهب وزز شركاتٍ تعتقد أنها تُفهمْ فن تغيير النظرة. استمغ إلى الطريقة التي يتحثون 
بها بشأن أنفسهم وبشأن زبائنهم. من المحتمل أن أسلوبهم في الحديث يختلف عن أسلوبك 


أنت. 


ها هي فائدة تغيير النظرة إلى الأمور. يساعدك التغيير لا على رؤية نفسك بصورة 
مختلفة فحسب,» بل هو يبين لزبائنك كيف تنظز إليهم. 


يرغب الزبائن في التعامُل مع شركات ذكيّة ويتجتبون العمل مع شركات غبيّة. عندما 
تبيِنْ لرّبائنك أك تراهم بالطريقة التي يرون فيها أنفسهم, أو حتى بطريقةٍ أفضل؛ وعندما 
تفاجئهم بتقديم أفكار ثاقبة إليهم عن أنفسهم لم يدركوها حثى كشفتها أنت لهم فإهم 
يضعونك في فئة الشركات الذكيّة فعأا. إِنّ هذا أعظم تقديرٍ يمكن أن يقدمه إليك زيون ما. 
وهذا ما يزيد من احتمال أن يستمرٌّ هذا الزبون في تقديم ما هو أكثر من الإطراء والمديح. 


۳ 


القاعدة رقم ۷ 
النظامُ هو الحلَ. 


إنه القانون الأول في علم البيئة. 


إنّه البصيرة الأصليّة وراءَ ثورة إعادة تصميم بنية الأعمال في المانينيات. والتي بدأها 
مايکل ھامر )€ .(Michael Ha‏ 


إنه القاعدة الأولى في کتاب پيتر سينج )۴٠٠۲ 50١98(‏ العظيم حول خلق التغيير 
واسمه ”قاعدة الانضباط llخlمسة“ .(The Fifth Discipline)‏ 


إه متأْضل تقريبا بغمقٍ في جمیع أعمال مایکل پورئر (۴0۲۵۲ 81ةMi۸)‏ حول 
الاسترائيجية. 


وهو ذلك النوغ من التفكير الذي ينبغي أن تتعلْمَه إن أَرَذتٌ أن تناف وتربخ في 
عالّم الأعمال الجديد. 


لمساعدتك في إدراك السبب الذي يجعل التفكير المركز على الأنظمة أساسيٰ جذاء 
فاذعلّفك كيف تبدأ بإاصدار مجلة. سثرى لماذا يكون التفكيز المركز على الأنظمة هو المجال 


الذي ينجَخ فيه العمل أو ينهار. 


في المصطلحات الكلاسيكية. المجلة هي كرسي بلا ظهرٍ أو يدين بثلاثة أرجل. القدم 
الأولى هي المفهوم التحريري- الفكرة التي في مركز المجلة. إن المقالات والكتابة والتصمية 
تشكُل جميغها الأداء التحريري للمجلة. (بالمناسبة. هناك نظام داخلّ نظام: ينبغي أن تُعرّز 
الكلماك والتصميم بعضها بعضاء نزولا إلى اختيار مخزون الورق). والأداء التحريريٰ يكشف 
شغْف المجلة ورسالتها. اله ما يجذِبُ القڙاء. 


القاء هم القَدَمٌ الثانيةٌ لهذا الكرسي. يطلب الأمرُ شيئين عندما يتعلَقُ بالقڙاء: العد 
الصحيح والنوع الصحيح. أمًا العدد الصحيح فيعتمد على نوع المجلة التي ستبدأ بإصدارها- 
إلى فئاتِ محددة, أو اهتمام عامً- وعلى نموذج الأعمال. عندما كنث أدير مجلّة ”هارقرد بزنس 
ریقیو" کان عددٌ قزائنا ۲۰,۰۰۰۰ تقریبًا؛ وفي أؤج ذروتها صل فَرّاء مجلَة "فاست کومپاني“ 
إلى .۸٠,٠٠٠١‏ إِنْ عدد القزاء الذين تجذبُهم وتوعيتهم يتعلقان برجل الكرسئ الأولىء المنقح 
التحريريْء وبالرجل الثالفة أيضا: المعلنون. 


ينظر المعلنون إلى المنكج التحريريّ ليروا إذا كانوا يحبوئه (أو حتى إذا كانوا يفهمونه). 
لكنهم ينظرون أيضا نظرة دقيقة إلى قزائك: هل هم الأشخاص الذين تستهدفهم الإعلانات؟ 
هل هناك عدد كاف من القرّاء يستحقٌ العناء؟ هل لديهم المال والسلطة لشراء المنقجات التي 
يقذّمها المعلنون؟ ۰ 


بطريقة بسيطة جا إن أرجُلَ كرسي المجلة ذاك هي الئظام. إذا خرج أي شيء عن 
ثوازنهء سيَنقلِبُ الكرسي. إنْ %٩٩‏ تقريبا من كل المجلات تفشلُ في سنتها الأولى. ذلك كان 
قبل أن يبدأ المعلنون بالانتقال إلى شبكة الإنترنت, مما أذى إلى الإخلال بتوازن نمودّج 
الكرسي ذي الأرجُل العلاث بكامله بالنسبة إلى كل المنتج المطبوع. 


لكن من المنصف أن نقولّ عندما تفشل المجلّةء إِنْ النظامَ قد فَشِل. لهذا السببء على 
القادة أن ينظرو! إلى أعمالهم ليس بصفتها أجزاءَ منفصلةء بل بصفتها نظام مترابظ ومتكافلا. 


وعليهم أن يعرفوا قوانين النظام ويطيعوتها. إن کل شيءِ يرتبظ بک شيءِ آخر. ولك 
شيء أهفيئه. 

وإذا ار النظامُ يعمل بشكلٍ صحيح, فإنٌ الكل هو في الحقيقة أكبر من مجموع أجزائه. 

ماذا بعد؟ 

ليس هدفي في الواقع أن أعلْمَك كيف تبدأ في إصدار مجلّة. 


هدفي هو أن أقول إن هناك نظامًا ما متأضلا بغفق في كل شركة وفي كل منظمة. 
عندما ترى النظامَ وليس الأجزاء المنفردة, فإك تزيد من فُرّص ربحك. 


ينظرٌ معظمٌُ الناس إلى شركة ما ويرَون المخظظ التنظيميْ أو هَرَمَ الوظائف, أو 
المنكجات والخدمات التي تقدمُها الشركة كفخرجات عملها. 


إِنَ ما يراه مفكرو النْظم هو العلاقاث وليس الأجزاء المنفردة أو المخرجات النهائية. إن 
هذا القَرقٌ هو كالفرق بين النظر إلى السياج ورؤية الأسلاك الشائكة الممتدّة أفقيًا بدلا من 
أعمدة السياج التي تنتصب عمود5ًا. 


في بعض الأحيان. يكونٌُ من المفيد عَمَلُ شيء بسيط مثل رشم صورة تحوي أسهُما 
لإظهار ما يمكن أن يكون غير ما يُرى من ارتباطاتٍ غير مرئية. إن صورة كرسي بعلاث أزجل 
ليست مخظظ عمليات معقَدًا ومتطؤراء لكنها تبيِنْ بالتأكيد كيف ينبغي أن تعمل المجلات 
بوصفها تِظامًا. 

يمكن أن يساعدك التفكير الذي يركُرٌ على الأنظمة أيضا عندما تحاولٌ أن تج حلا 
لمشكلة محيرة. إذا أُرذتٌ أن تستّوضح سببَ فشل شيء ماء فگر كمحفُق: اكتَشِف مَن هم 


اللاعبون وما علاقاتهم بعضهم ببعض. عادةٌ ما يكون النظام وليس شخض واحد أو دائرةٌ 
واحدةء هو ما يُفشر السببَ الحقيقن للفشكلة. 


هناك شىء واحدٌ مؤڭد: المستقبل ملك المفڭرین الذین يرگزون على الئظام. 


E 
۸ القاعدة رقم‎ 


الواقغ الجديد يتطلَبُ 


ء 


أصنافا جديدة. 


تطلَبَ الأمر منّى أربعة أعوام من السفر والإصغاء والاجتماع بأشخاص فى جميع أرجاء العالّم 
قبل أن أرى الصورة كاملةً: أن حل مشكلات اليوم يعنى التحزك إلى ما هو أبعذ من أصناف 
یوم اُمیں التي عفا عليها الزمن. 


ذهبْت لزيارة برنامج أوسكار موتومورا )05٥4۲ M010۳ U۲3(‏ للتعليم التنفيذئ 
التصريْ في ساو پاولو ۴۵01٥(‏ 840), وشاهذثه وهو يستخدم مسرځا في الشارع ليعلم 
خمسينَّ من كبار رجال الأعمال البرازيلئين كيف ينبغي أن ثُدرجَ الشركات رسالة اجتماعية 


كما ذهبث إلى نيويورك لحضور اجتماع وطني عمد المدينة بشأن موضوع وضع نهاية 
لذين لا مأوى لهم. واستمعتٌ إلى لويس كيسي (0858 #ءألاها) التي وَضعث نهاية 
للمشكلة المزمنة للّذين لا مأوى لهم خلال فترة ولي طوني بلير (۲أةا8 )۲١١‏ رئاسة 
الحكومة البريطانية. وهي تصفُ الور اللامسؤول الذي قامت به المؤشسة العسكرية في إبراز 
المحاربين القدماء. ثُمْ القَخلي عنهم لیصیروا مشرّدين. 


ذهبث إلى ديترويت, إلى المقر الرئيسي لشركة جنرال موتورز )6٠ "۵۲۵| M0†0۲8(‏ 
ورأیت بنفسي مباشرةٌ كيف ساعد نظام ”اتستار“ (075131) في جنرال موتورز في توفير 
مواد الإغاثة لضحايا إعصار كاترينا )۲١(‏ الذين كانوا محاصرين في سياراتهم. 


ذهبث إلى سنغافورة وتعلْفْت أن المديرين التنفيذئين من الولايات المتثحدة وأوروپا 
يقاومون نقلّهم إلى ذلك الجزء من العالّم؛ لأنْ تلوت الهواء الذي لا يُحتَمَلٌ يشل خطرا صحيًا 


القضص هي ذاتُها في كل مكان. عندما دصر على تطبيق الحدود القديمة بين الأعمال 
والحكومة والمتظمات غير الربحيّة. فان كل ما ستلقاه هو الفشل. 


5 
نرى حكوماتٍ غير قادرة على تقديم المساعدة لشعبها- سواء أأزمة تسونامي کانت في 
سيريلانكا أم إعصارا في نيو أورليانز. 


نرى شركاتِ تربخ من الناحية الاقتصادية البحتة. لكنها تفقدُ ثقةً زبائنها وموظفيها 
بسبب عدم وجود مسؤولية اجتماعية لديها- سواء أشركة ضخمة كانت هي وَبيع بالأجزئة 
في الولايات المتحدة, أم شركة صغيرةٌ لإنتاج الأطعمة في الصين. 


نری المنظمات غير الربحيّة وهي تبتعد عن العطاء الاجتماعي القديم الطراز, الذي 
يتضقن دَغمَ الناس سنه بعد أخرى بالهبات وأعمال الخير. وبدلًا من ذلك. تتعلَْمُ فن الريادة 
الاجتماعيّة الهجين- سواء أفي بنك ”غرامين“ )6۲"8۵١(‏ في بنغلادش, أم في منظمة كيا 
(۸[۷8) في سان فرانسیسکو. 


تقَجاوَرٌ مشكلائنا اليومَ الحدود الجغرافيّة والأصناف التنظيمية. 


على من تقغ مسؤولية مشكلة نظام الرعاية الصخية الباهظ الذي يقوم بعمل دون 
المستوى ويترك ثمانيةٌ وأربعين مليون أميركي من دون تأمين؟ إذا التزمنا نحو الأصناف 
القديمة. فإنها مشكلةٌ الحكومة. غير أنٌ محال ستاربكس (0۸8٥۲01ه8)‏ تذكُرُ نها ثُنفق على 
الرعاية الصحية أكدر مقا تُنفقه على حبوب القهوة. وهذا ما يجعلها مشكلة أعمال. 


على من تقعٌ مسؤولية الارتفاع المفاجىء في كلفة الفط المستورد؟ إذا نظرت إلى هذه 
القضيّة نظرةٌ ضيّقة. فان تكلفة الطاقة وتوافرها هما من مشكلات صناعة السيّارات؛ حيث إن 
السيارات في الولايات المتحدة تتسبب في استهلاك نسبة مُذهلة تبلغ %١١‏ من استهلاك النفط 
العالمي الإجمالي. لكن الطاقة هي من ذلك النوع من المشكلات الذي يُسبّبُ الحروبَ 
والانهيارات الاقتصادية. وهذا ما يجعلها مشكلة الحكومة. 

منذ فترة قريبة رأينا انهيار أصناف قديمة بسبب عدم استخدامها. تشتري الحكوماث 
البنوك الخاسرة وتكفَلًها. وتََّبّى الشركاتٌ المدارم العامة الفاشلة. وثُطلِقٌ المنظمات غير 
الربحية مَشاربع أعمال تدر الأخلء من شركاتِ النقل إلى المطاعم. 


صارَتٍ الخطوظ القديمة مُبهّمةٌ ومُندمجة. وصارَتٍِ الحلولٌ أكدرَ إبداعا وابتكارا 
وفاعلية. 


ماذا يحدْثٌ عندما لا تعود الأصناف القديمة ملائمة للواقع؟ 


بإمكانك أن تستمرّ في حشو أنواع الواقع الجديد ضمن الأصناف القديمة. أو بإمكانك أن 
تخترع أصنافا جديدة تلائم الواقع الجديد. الطريقٌ الأول يقود إلى انقطاع الضلة بالواقع. فيما 
يقو الطريق الثاني إلى الابتكار. 


ماذا بعد؟ 


E 


لن يكونَ المستقبل مُتَساهلا مع الذين يرتكبون أخطاءَ تتعلّق بالأصناف. 


إذا وضغت أعمالك أو منظمتك ضمن الصنف الخاطىء؛ وإذا أصرَزْت على العيش ضمن 
الأصناف القديمة التي لم تغد ذاث صلةء فإك سثحذف سنوات من فترة حياتك المتوقعة. 
وإذا اعتقذت أك محضن ضذ هذه القضايا الاقتصاديَّة والاجتماعيّة والسياسية التي تحدُد 
عَصرنا وتميّزه, فإك تَضَعٌ نفك أمامَ احتماليّة الفشل. لكي ترب اليوم فإِنّك تحتاج إلى أكثر 
من رؤية خارجيَة سطحية. إذ إنْك تحتاج إلى بصرِ بمقدار ٠٠١‏ درجة يرى كل ما حوله. 


إذا نظرت إلى دائرتك أو إلى الجزء الخاص بك في الشركةء واعتقذتَ أن وظيفتك 
وحدها تحدَّدٌ الصنف أو الفئة فإِنّك إِلَّما تكونْ بصَدَد إعداد نقسك للفشل. 


إذا كنك جزءا من شركة تقوم بالأعمال في أرجاء العالّم (أو لها مَوقعٌ على شبكة 
الإنترنت مقا يجعلّك عالميًا بصورة تلقائيّة)؛ وصتفت عمليّاتك ضمن حدود دولة واحدة, فإك 
تكون بضَدَدِ كتابة تذكرة سفرك الخاضة إلى الانقراض. 


بدلا من هذاء عندما ترى صنفًا ما يرز أمامك. تساءل عنه. هل ينطبق على الطريقة التي 
يعمل العالّم بموجبها أم أنه من البقايا الأثرية؟ منذ عهي قريب تحذى الرئيس التنفيذيٰ لشركة 
جنرال إلكتريك ٥(‏ ۲٥ا٤‏ 6۵۸۴۲۵۱), جیفري إیمیلت |٣۳۴۱۲(‏ ۲6؟هل), الأصناف 
القديمة. قال إنْنا اعتذنا التفكير في شأن الذوّل النامية والمتقدمة, لكك إذا سافزت بالطائرة 
من بيجين (بكين) إلى نيويورك. أيْ مطارٍ يبدو لك مثل مطارات دولةٍ ناميةء وأيْ مطارٍ يبدو 
لك مثل مطارات دولة متقدمة؟ قال إيميليت. في الحقيقة تنظم جنرال إلكتريك الآن العالّم 
حول فئاتِ جديدة: دول غنيّة بالمصادر الطبيعيّةء ودولِ أفرادها أغنياءء ودول غنيّة 
بالتكنولوجيا والتعليم. 


ابحث عن أصناف جديدة تبرز إلى الوجود. إذا حذّذت صنفا ما قبل أن يصيرَ حكمة 
تقليديّة, فإك تكون قد حصلْت على ميزة فورية. فمثأا يقولٌ المراقبون في الولايات 
المتحدة إِلّنا نشهدُ بُرورٌ فئئين ديموغرافيئين جديدئين, للمرة الأولى منذ ابتكارنا مرحلة 
المراهقة. الفئة الأولى تأخُر مرحلة البلوغ. حيث يحتاج الناس إلى وقتِ أطول لاكتشاف 
أنفسهم والعالّم قبل أن يستقزوا في مهّنهم وعائلاتهم؛ والفئة الثانية هي فترة كبار السنُ 
المطؤلة. حيث إِنَّ الذين ؤإدوا بعد الحرب العالمية الثانية يعيشون فترةٌ أطول ويمارسون 
حياةٌ أنشط. 


فئات جديدة. وفرض جديدة, وواقۇ جدید. 


۷ 
القاعدة رقم ٩‏ 


لا يحدْتٌ شىء إلاً بعد تفع المال. 


هذه القاعدة هي للرياديّين. 


من الصواب أن نقول إِنّنا نعيش في عصر اقتصاد الأفكار. الابتكار هو الكلمة التي 
تلص مبدأ الأعمال. 


يجب ألا تحجبَ هذه العبارة حقيقةٌ أساسيَةٌ في الحياة ينبغي على كل ريادي أن 
يعتنقها: لن يتحفّق شيء إلا عندما يعطيك أحدُهم شيكا. حتى ذلك الحين, قد تكون لديك 
فكرةٌ عظيمة أو ضعيفة- فكرة قد تعيدٌ تشكيلَ الصناعة بكاملها أو تختفى من دون أئ أثر. لن 
تعرف ما سيّحدتٌ ما لم يدفغ أحدً لك المال. عندئذٍ ستكتشفُ تأثيرها. 


تعلْمتٌ هذا الدرس عندما كنت أنا وبل تايلور نجممٌ الأموالَ لاختبار فكرة إصدار مجلَّة 
”فاست کومپانى“. لكئى لم أتعلفه من اليك الأؤل الذى حصلنا عليه؛ بل تعلمته من اليك 
الذى لم نحصل عليه. إليكم ما حدث. 


عملنا على حُظة الققل مزاتِ عديدة حثى إئي نسيث عد المزات. كنا قد ذهبنا إلى 
الأصدقاء والخبراء طلبا للأصح. وكا قد أعدَذنا الأوراق القانونيّة وأششنا شركة ذات مسؤولية 
محدودة. کان الوقتٌ قد حان لنعثُرَ على أؤل مستغمر لنا. قزرنا أن نجمة المالٌ في كمُيّات من 
۰ دولار. اه رقم صحيع جذّاب, واعتقذنا أله رقم يمكن أن تتحفله إمكانياث مؤئدينا 
المحتقلين. أذكَر أي تدرّبت على استخدام جملتي التي أستخدمها للإقناع: ”يمكنك أن تشتري 
سيّارة ليكزس (8ا×1Eا)‏ جديدة أخرى هذه السنة أو تساعد في إطلاق مجلة“. 


الشخض الأول الذي قصذناه هو تيد ليقيت. 


کان تید رئیسي؛ لکئّه کان وقتها معلْمًا مرشدًا وصديًا. كان قد تقاعَد من مجلَة ”هارقرد 
بزنس ریفیو“ بعد أن جذة المجلة ذات السمعة المرموقةء والتي كانت في حالة خمولء وقد 
بقينا على صلة وثيقة بعد ثزكه العمل. بينما كانت فكرة ”فاست كومهاني“ تتطؤر, بذلت جهدي 
لاتَأكْدَ من أنه كان على عِلْم بأمورها. كان من المنطقيٍ أن نطلبَ من تيد أن يكونً اول 
المستثمرين لدينا. بالإضافة إلى هذا كان لديه فهرس بطاقات بأسماء الأشخاص الناجحين 
والأثرياء والمؤثرين حول العالّم. بمجد أن يقبلّ تيد بإمكاننا أن نذهبَ إلى الآخرين في 
شبکته ونطلب منهم المال. كان هو مستعمرنا الرئيسيٍ الذي سنرتكز عليه. 


۳۸ 


عندما جلشنا مقاء نظر تيد نظرةٌ صارمة إلى حُظة العمل والوثائق القانونية التى كنا قد 
أعدَذناها ليوقعها المستشمرون. 

قال: "هذه أوراق أكثر مقا يلرم“. 

کان ذلك تید بطبیعته. لقد کانث لدیه آراغ قويّة بشأن کل شیء» لکنّه يبدأ بكزضها 


بأسلوب التعداد القطيْ. كانت طريقةٌ العرض مهقَةٌ بالنسبة إلى تيد. فهي كانت تعكش الفكرة 
التي تكمُنُ وراءَها. 


سأل تيد: "لماذا لا يمكنْ أن تكونَ مجرَد جملة واحدة؟ صفحة واحدة على الأكثر. إذا 
أردتّني أن أستغمر فهذا كل ما ينبغي أن تكون“. 


قلنا له أنا وبل إِنّه على صواب من الناحية النظريّة. سيَكوڻ أمرا جيذا لو كان كل ما 
نحتاج إليه هو فُصافًحة الأيدي. لك محامينا نضخنا بقوله إِنّ الوضةٌ سيكون في مصلحة 
الطرقين إذا كانت لدينا وثيقة رسمية. بالإضافة إلى هذاء إن لم يرغب في قراءة هذه اللفة 
القانونية كلها فان كل ما عليه أن يفعلّه هو أن يوفع الصفحة الأخيرة. 


أخبرنا بأّه سيْلقي نظرة عليهاء ثُمْ غادزناه بشعورٍ حماسي متَّقي بأنّْنا كا في طريقنا 
للخصول على أؤل شيك لنا بقيمة ٠٠,٠٠١‏ دولار. 


مڙ أسبوعٌ من دون أن نسم کلمةٌ من تيد. فاتصلت به. 
قال: "لم تسخ لي الفرصة لألقي نظرة عليها“. 


لم أكُنْ أريده أن يشعر بأي أمارش الضغط عليه. فقلث له إله ما من داع للفجلةء وقلث 
أيضا إني سأنتظرُ حتى يتصل هو بي عندما يکون مستعڏا. 


مز وقتٌ طويل. بعد فترة. تحؤل ذلك الشعور الحماسي المثْقدُ الأؤل الذي خرَجنا به من 
ذلك الاجتماع الأول إلى شيء بار ومُظلم. لم يرفض تيد في الواقع ضففئنا. بدا واضخا أله 
لم يكُنْ مُطمننًا لإتمامها. فهمت مَوققَّه. كان المالُ مالّه. وكان صديمًا في الماضي بَرهنْ على 
صداقته في كثير من الأحيانء وساعدنا بطرق كبيرةٍ وصغيرة, فلا أهمية لقدم كتابته الشيك. 


وقد علْمني درشا نافغًا: لا يحدتُ شيء» ولا توج صفقةء ولن يتحفّق شيء إلا عندما 
تقل الما من شخص إلى آخر. 


ماذا بعد؟ 


نعرف جميعًا التعبير الذي يقول: "المال يتكلم والهراء يزول“. 


الما يفقل أكتر مقا يفقلّه الكلام. إه يجعل الأمور تتحقق. وهو يحول الكلام إلى عمل. 


قابلث عبر السنوات نوعين من الرياديّين. النوغ الأؤل يحب الكلام. الأشخاض من هذا 
النوع يخبرونك بشأن جميع الأشخاص المهمين الذين كانوا قد أيّدوا فكرتهم. ويتحدّثون 
بشأن كل الاجتماعات التي حَصَروهاء وجميع المؤتمرات التي قدّموا فيها عروضًاء وجميع 
الأشخاص الذين وعدوا بأن يكونوا شركاءَ لهم. في معظم الوقت, لا يتحققٌ أي شيءِ مفا 
یفگرون فیه. 


تُمْ هناك الرياديُون الذين لديهم عرض موجَرٌ مقن يشَرَځ فكرتهم. هذا كل شيء. بعد 
ذلك يكونون منشغلين جذّا بجفع الأموال لإطلاق فكرتهم. إنّهم لا ينجَحون دائقاء لكئهم لا 
يكررون فكرتهم إلى درجة الملل. 


من المهم أن نتذكَر أنْ المالّ ليس كل شيء. حثى بالنسبة إلى الرياديّين. 
لكته بداية كل شيءء ولا سيّما بالنسبة إلى الريادئين. 


اصتغ إذا شارة كب عليها ”أنا المسؤول عن هذا المشروع“. ثم ضفها على مكتبك. 


القاعدة رقم ٠١‏ 
السؤال الجيّد يتفوق 


على الجواب الجيد. 


ما السبب الذي يجعل السؤالّ الجيْد مهفا إلى هذه الدرجة؟ 
هذا سؤالّ جيد! لقد علْمَني جيم كوليئز الجواب- أم كان السؤال هو ما علَمَني إِيّاه؟ 


منذ فترة ليست بطويلة. سألت جيم عن الموضوع الذي کان يفگر فيه ليکون تَيِهْهٌ 
لکنابه ”جيّد إلى عظيم“ .)Good to Grِea†(‏ 


قال: "إئي أبحث عن سؤال جيد“. 


وأوضح قائلًا إِنْ كتابيه "بُنى ليدوم“ (أكه ا ها أاألا8), و "جيّد إلى عظيم" كانا نتيجة 
طزح أسئلة كانت قد تحدّثه ليستخدمَ أقصى قدراته على البحث والتحليل. 


كان السؤالُ وراءَ كتاب "بُني ليدوم“ هو: لماذا تستمز بعض الشركات وتزدهر على مدى 
فترة طويلةٍ من الزمنء في حين أنّ شركاتِ أخرى تبدو بمغل قدرتها على المنافسة تتوقف عن 
العمل؟ تطلب الأمر من جيم والمؤلّف المشارك في كتابة كتابه. جيري پوراس (#۲۲۷ل 
(Porras‏ ست سنواتٍ لإجراء البحوث حول هذا السؤال» حتى يتمكنا من تشر النتائج التي 
توصلا إليها. كان تأثيرٌ الكتاب عظيمًا لدى صدوره. 


لقد طرحا سؤالّا قويًا كانت قناعتُهما به كبيرة. وفي خدمة السؤال الذي طرحاه, تخليا 
عن الافتراضات والأفكارٍ المسبّقة التي كان من الممكن أن تحجبَ الحقائقٌ عنهما. وقد أعظيا 
أيضا مجموعةٌ من الأجوبة تثناسّب مع الصعوبة التي يطرحها السؤال الأصليء وقدما نصائح 
عملية إلى قادة الأعمال الجدّيّين. 


بعد تَشْرٍ كتاب "بني ليدوم“ بدأ جيم الذي کان لا يهدأ له بال بالاستكشاف بحا عن 
سۇالي جديڍ يستحق العتاء. 


في اح الأيّام» توقف صديقٌ له يعمل مستشارا لدی ”ماکثزي“ "٤8(‏ ا)٥(‏ ليَتَبادَلٌ 
الحديت معه. قال له هذا الصديق: ”إن كتابَ «بُنى ليدوم» عمل جيد. إلْما هناك مشكلة 


واحدة. يوضخ الكتابٌ مدى أهميّة الحمض الثوويّ الأصلي للشركة- أي قيّمها الجوهرية 
وعقيدتها- من أجل تحقيق رؤيتها واستدامتها. لك كيف تساعِد هذه الحقيقة رئيش عملِ 
انض إلى شركته بعد مضي فترة طويلة على تأسيسها؟ أي أمل هناك لشركة ليشت لديها رؤية 
لحمض نوويٍ؟ كيف تنتقل شركة ما موجودةٌ من كونها جيدةٌ إلى كونها عظيمة؟ 


إِنّ هذا السؤالّ في الواقع سؤالّ جيّد. لا بل فَلْ: اه سؤالٌ عظيم. بعد ست سنواتِ من 
الأراسة الطويلة المركزة والتحقيق والتحليل. أصدَرَ جيم كتابه “جيذ إلى عظيم". ومرة أخرى 
غير أسلوبَ تفكير قادة الأعمال في ما يتعلّق بوظائفهم. 


ما السب الذي يجعلّ من الأسئلة أهمَيَّةٌ أكبر من الأجوبة؟ إذا لَمْ تطرح السؤالّ 
الصحيح, فلا قيمة لجوابك. وإذا طرخث السؤالّ الصحيح, فقهما كان جوابك. فإك ستتَعلّم 


شيئًا ذا قيمة. 
ماذا بعد؟ 


الأسئلة هي الطريقة التي نتعلّم بها. وهذا يعني أن الأسئلة هي الطريقة التي نصنغ بها 
التغيير. لماذا؟ 


لان الأسئلة خطيرة. تخيَّل أك تعيش في منتصف القرن السادس عشر وتسأل ما إذا 
كانْتِ الشمش تدوز حول الأرض أو أنْ الأرض هي التي تدوز حول الشمس. إِنْ مجڙد ظزح 
السؤال قد يُغير العالّم- وهو أمر قد يكلَفُك حيائك. من المحزن القول إِنّ ظزح الأسئلة التي لا 
تحظى بشعبية لازال عملا مميئا. في السنة الماضيةء اغبِيلّ ثمانيةٌ وأربعون صحفيًا في 
جميع أنحاء العالّم لمجرد ظزح أسئلة. 

لكنٌ الأسئلة تحرَرٌ أيضا. إِنّ ظزح السؤال الصحيح قاد العلماءَ إلى شفاء أمراض رهيبةء 
وقاد المهندسين إلى تصميم أبنيةٍ مذهلة, والناشطين الاجتماعيين إلى إنجاز السلام في 
الأماكن المضطربة من العالم. 

إن الأسئلةً مفيدة. يبدأ الرياديُون والمبتكرون عادةٌ بحتهم عن شيء جديد حاله أفضلء 
عبر ظزح السؤال: "ماذا لو؟“ أو "لخ لا؟". 

الأسئلة هي الطريقة التي نجنب بها الكوارث. والتفكيرٌ الجماعي ليس أكثر من وضع 
فيه مجموعة أُشخاصِ لا يطرحونَ أسئلة يعرفونَ أن عليهم ظزخها. 

لماذا يصعْب إذًا على الشركات أن تتبتّى فن ظزح الأسئلة الجيدة؟ 

إِنّ كثيرا من الأعمال مشابة لكثيرٍ من عَمَل المدارس: أن السبيل للثفوٌق على الآخرين 


هو في جُفلٍ الآخرين يعتقدون أك ذكي. وأفضل طريقة لجفل الناس يعتقدون أك ذكيء كما 
اكتف الباحثون, هي أن تسخر بالأشخاص الآخرين عندما يطرحون أسئلة. هذه أيضا وسيلة 


جيدة لقع الناس من ظزح الأسئلة. بمرور الوقت, تغيَرَ هدف ظزح الأسئلة. بدلا من القخث ا 
عن أفكار ثاقبة جديدة. يطرځ قادة الأعمال الأسئلة. فقط عندما يعرفون الأجوبة أصلا. 

تتحوَل الأسئلة الجدَيّة إلى نوع من الأسئلة البلاغيّة الرامية إلى تعزيز تحامل أو تحيْز موجود. 

أو أفكار مسبقة خاطئة. وهذا الوضع ليس موجودا داخل الشركات فقط, بل إِنّ كثيرًا مقا 

يُنظر إليه على أنه صحافة وتحليلٌ أخبار, ما هو إلا تدريبَ على ظزح الأسئلة لسجيل نقاط 

في سجال ما. 


إذا أرذت أن تكونَّ شركئك ملتزمة نحو التجديد والابتكارء عليها أن تكونَ شركةٌ تطرَځ 
أسئلة أكثرَ من كونها تقدَمُ أجوبة. 


اعقَل على ظزح أسئلة كبيرة في الاجتماعات. وكافئ الناش على ظزح الأسئلة التي 
ينبغي أن تُطرح. لَكن لديك الشجاعة إظزح أسئلة لا تُسألُ لكي توضخ ما تعتقد أنه واضح 
عالقا أك بمجرد طزح سؤال, ستُقيم روابظ جديدة وتفتخ مجالات جديدة للاستفهام. زئِن 
جدران غرف الاجتماعات بتماذج الأسئلة. اعمَل على تصيد أمغلة من الأسئلة التي أثرت تأثيزا 
كبيرا في حل المشكلات العسيرة للشركات. تدرب على ظزح أسئلة مفتوحة حيث لا يوجد 
جوابَ ضحي واحد. 


ليس الذي لا تعرفه هو الذي سيْلجِقٌ الضرر بك وبأعمالك. إِنَّ ما لا تزع نفتك بظزحه 
هو الذي سيَقئَلك. 


إِنّ ظزخ الأسئلة يمكنُ أن يكونَ عملا خطيراء غير أن عدم ظزجها قد يكون مميًا. 


والآن. هل من أسئلة لديك؟ 


٣ 
١١ القاعدة رقم‎ 
انَقَلنا من "إمًا هذا وإمًا ذاك“‎ 


فى الماضىء إلى ”كلاهما معا“ 


في المستقبل. 


في الأيام الخوالي في متَترّه فنواي (۴۵۸۷۵۷), کان مشجعو فریق ”رد شكس“ (×80 ۵ع۸) 
يرفُهون عن أنفسهم من خلال ثبادل الهتافات. 


كان الجمهورٌ الصاخب القَوضوي في المدرج المكشوف يبدأ الهتاف: ”شعراث أقلَ!“. 
فيردٌ الجمهور في المدرج المسقوف: ”مذاق رائع“. 


کان هذا الهتاف المتباڌل یستمڙ حثّى يحدْتٌ شىء ما فى الملقب يُقاطةٌ هذه اللعبة بين 
المشجعين. 


كانت النكتة بلا شك. هي تقليد إعلانات ميلر لايت (ه†نا eااi×)‏ التجاريّة. وهي نوغ 
من البيرة قليلة السعرات, التي كانّث ذاتٌ شهرة جيّدة في ذلك الوقت. وكانَ الإعلانُ يصؤر 
روجين من الرياضيين المتقاعدين يكجادلان حول السبب الحقيقي لاحتساء كل منهما تلك 
البيرة, فيقول أحدهما إِنّ السبب هو قله سعراتهاء بينما يصرٌ الآخر على أن السبب هو مذافها 
الرائع. 


كان الإعلان مُسلَيًّا وذكياء بشكلٍ جزئيْء بسبب الجَّدَل المزيّف بين الرياضيين 
المتقاعدين حول البيرة, لكنّه مُسَلٌ أيضًا لاه كان يعكش الطريقة التى كان العالّمٌ يعمَلُ 
بموجبها في ذلك الوقت: المنگجات هي التي کائث تجعلك تختار. كان ذلك العالَّمْ عالَمَ إمّا هذا 
وإما ذاك. 


تغيْرً اوضع بالنسبة إن عندما ذهبْث إلى مدينة تويوتا (۲0۷0۲8) في آخر الثمانينيات 
لإجراء بحثِ حول كتاب عن التحئي الذي كانت اليابان توجهه إلى صناعة السيارات 
الأميركيّة. كان من الواضح أن اليابانيين كانوا يفعلون شينًا مختلفا عمًا يفعله عمالقة صناعة 
السيارات القلاثة في مدينة ديترويت (06۲0۲), بل يفعلون ما هو أفضل منه. لكن ماذا كان 


ذلك الشيء؟ هل كان دور الحكومة في توليد السياسة الصناعية؟ هل كان دور المزؤدين في 
إيصال القظع إلى صانعي السيارات؟ هل كان دور التكنولوجيا واستخدام المعڏات 

الأوتوماتيكيّة في تجميع السثّارات؟ هل كان دور الموارد البشريّة في تحفيز الغقال؟ كانت 

الطريقة الوحيدة لفك زموز هذه الميزة اليابانية المكنامية- والمحيرة- هي إلقاءَ نظرة من 

کتب. 


كباحث من كَلَيّة هارقرد للأعمالء مُبخث فرصة مفتوحة للائصال بالرؤساء التنفيذيين 
في تويوتا وصانعي السيارات الآخرين. لك فيما كان اليابانيون مُهذّبين بشكل مستمز فان 
المقابلات التى أجرَيتُها سرعانَ ما أخدّث طابعًا معتادًا لا تتوافر فيه المعلومات. كانت ”فتاة 
المصعد“ غير المظلعة والمرتدية قفازات بيضاء, ترافقني إلى حُجيرة العمل الخالية من 
المشاعر وتقڏم لن كوبا من الشاي ثم تُختفي. ث يظهڙ مدير تنفيذيٰ مهڏبَ من قشم صانعي 
السثارات. كنا ننحني لبعضنا بعضاء وتال بطاقات العمل. وئسقى في اليابان ”الميشي“ 
(أs۸أMe)‏ ونبدأً المقابلة بعد ذلك. كنت أطرځ أسئلتي المصفمة استراتيجيًا لشف 
التفسيرات المتعددة لسيطرة تويوتا المتنامية. ما علاقة الشركة بنقابتها؟ وبموظفيها؟ وبوزارة 
الصناعة والتجارة العالمية التي كائث ذاث قدرة فائقة في ذلك الوقت؟ 


الذين أجروا مقابلات. والذين تهافًتوا على مدينة تويوتا سعيًا وراء التنوير. 


کان أحدٌ الأجوبة أن تویوتا کائٹ تحرص على أن یستخدم موظفوها أقلاحَ رصاصهم 
إلى تهايتها قبل أن يُسمَح لهم بطلّب أقلام جديدة. 


الترجمة كانت خاطئة. هل كانت تويوتا تتفؤّق على فورد وكرايسلر وجنرال موتورز 
0d, Chrysاer & General Motors)‏ ۴) بسب الأقلام؟ 


جوابٌ آخر كان أن تويوتا على علاقة جدَيّة ووثيقة بمزؤديها حثى إن قظع السيّارات 
كانت تَصل إلى منشآت التجميع وَفْفًا للأوقات المحددة. 


كتبت هذا الجواب أيضا. لك ل يكُنْ هناك أي شيء جديد بخصوص نظام الإنتاج 
المبني على أوقات محدّدة, أو بخصوص هيكليّة اتُحاد الشركات اليابانية. 


أخيرًا انتهتِ المقابلة واصطخبوني في جولة في إحدى منشآت التجميع. عند ذلك 
عرَفْتُ الجواب- وبطريقةٍ لا يمكن البعّة لأيّة مقابلةٍ أن تعطيه. 


خظ التجميع هو المكان الذي کائث تويوتا تج فيه كل شيءِ- حرفيا. 


استَظغتٌ أن أرى نتيجة تطبيق الإنسان للعلم لتوفير الكلفة, الذي يترافق مع أعمالِ 
هندسيّة عالية الجودة لصّمان خُلّوْ السيّارات من العيوب. ولَمْ يَكُن السرٌ في إمًا هذا وإمًا ذاك- 
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لقد كان فى ”كليهما مقا“. كان نظام إنتاج تويوتا يجِمَعٌ بين الجودة العالية والتكلفة القليلة. 
ذاك كان الس الذى يُغير اللعبة. 


في اللعبة القديمة كان على الفرد أن يختار. إن أردث جودة عالية. عليك أن تدفع ثمئا 
مرتفقا. وإذا كان كل ما تستطبع أن تكَحقلّه هو سيّارةٌ رخيصة. كان عليك أن تقبل مستؤى 
أدنى من الجودة. كان الأمرٌ إِمًا هذا وإما ذاك- كان ذلك عالَّمَ إها... وإِها. أزالّث تويوتا مبدأً 
المقايضة أو المساومة. بإمكانك أن تحصل على جودة عالية وكلفة مُتّدئية التي في عالم 
إها... وإمًا. 


حول استراتيجيّة الأعمال التقليديَةٌ العالّمَ إلى مصفوفة فيها مغلم مرغوبٌ فيه يكون 
في الأعلىء وشيءَ آخرٌ في الأسفل: السرعة مقاب الدقة. الشامل مقابل المخضص, الإنترنت 
مقابل المادَّة المطبوعة. الظاهر مقابل الباطن. تقرأً استراتيجيّات الأعمال التقليديّة المصفوفة 
كخطوط مستقيمة: عليك أن تختار أي مَعلّم ستفضله. 


بعد زيارتي إلى خظ الشجميع في تويوتا لم أتوَفّف عن استخدام المصفوفات؛ لكئي 
بدأ أقرأها ككَطوط فُظريّة. حى إِنّ هذا ساعدني في تحديد موقع مجلّة ”فاست 
كومياني“. كانت مجلّة ”هارقرد بزنس ريقيو“ تثقيفيةً ولكنها لم تكن ترفيهية, وكائث مجلة 
”فورتشن" )۴١١۲۲"۴(‏ ومجلات الأعمال التجاريّة الأخرى ترف عنك لكتها لَمْ تقدم الكثيرَ من 
التعقيف في مجال الأعمال. قث ”فاست كومياني“ المصفوفة فظرثًا: دعَلْنا مجالَ أعمال 


عندما قال أف. سکوت فیتزجیرالد (۵۲۵۱۵ ۴|۲29 S0٤‏ .۴) ”إن امتحان الذكاء من 
الدرجة الأولى هو المقدرة على الاحتفاظ بفكرئين مُناقضئين في الذهن في الوقت ذاته. 
والاحتفاظ بالقدرة على العمل بالزغم من ذلك“ فإلّه كان محقًا إلى حد كبير. 


إه في الواقع امتحانٌ استراتيجيّة الأعمال من الدرجة الأولى. 
ماذا بعد؟ 


عندما واه قرارًا صعبا. فأيّما تثّفق معه: عقلك أم قلبك؟ 


إذا اختزت واحدًا منهماء فأنا أسفُ لأن أقولَ لك إن الغاية من هذه القاعدة قد فائك. لا 
يوجد مجالٌ أهمْ من مجالٍ ضع القرارات لبئي فة وجهة نظر "كلاهما مقا“. 

بدلا من الققل مقابل القلب. ما رأيك في استخدام عقلِ متعاطف. أو قلب منطقي؟ 

إِنّ النظر إلى العالّم بهذه الطريقة يحتاج إلى ممارسة. غير أنْ إحدى المهارات التي تمي 


الإنسان الرياديّ أو الفبدع هي قدرثه على لق خطوط جديدة من الرؤية. هذا يعني اكتشاف 
حل المشكلات بواسطة بُغد جديد. إِلّه يعني رَفْض اختيارات "إما... وإما“ القديمة والبحث 
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عن تركيبات "كلاهما مقا“ الجديدة. بإمكانك أن تتعلَمَ القياءَ بهذا عندما تعمَلُ بموجب 
الخطوط الفظريّة. إِنَكَ تتعلْمْ أن تقظة مشكلةٌ ما بموجب خظ جديد ثُمْ تعيد تجمية عناصرها 


بطريقة جديدة. 


إحدى طرق الممارسة هي تحديد أمغلة ثضرَبُ على "كلاهما مقا“ في الحياة اليومية. 
بإمكانك أن ترى هذه الأمغلة عندما يُعيدُ سياسيٌ تركيب أشكال السياسة القديمة في شَكلِ 
هجينٍ جدید. بل کلینتون (۸۲0۸ ا۳ |[8) قام بهذا عندما عبر لفظيًا عن ”طريق ثالث“ للحزب 
الديمقراطي. وقام به أيضا جورج دبليو. بوش (8۸ل8 .۷ 6۵0۲98) عندما ترشح للرئاسة 
کمرشح ”محافظ عطوف“. وَصَفٌ جون ماکین (۸ M٥0٥3‏ ۸۸٥ل)‏ الفکرة عندما ترشح 
للرئاسة ”بصفة مستقلة“. وكان باراك أوباما 0537١3(‏ 84۲4۸) مَكَلَا يُضَرَبُ على هذه الفكرة 
عندما قال إِلّه لا توجَد ولايات حمراء أو ولاياتٌ زرقاء. إِلّما توجَد ولايات حمراء وبيضاء 
وزرقاء فقط. 


يمكئك أن تراها على صفحة الأعمال في تقارير استرتيجيات الشركات: المنافسة مقاب 
التعاؤن يندمجان ليصيرا تَعاوؤنًا تَنافُسيًا؛ مصنوغ حَشبَ مواصَفات البون, مقابلّ الإنتاج 
الضخم حَشب مُواضفات محدة أعيد جمفهما ليصيرا إنتاجا ضخمًا حسبَ مُواصفات الزبون. 
ويؤْكد قادة البيئة منذ مدَةٍ ظويلة أن المقايَّضة المنظورة بين الاستدامة البيئية والنمؤ 
الاقتصاديّ هي انقسامٌ زائف. إِنْ َف المبادىء البيئيّة الإلزاميّة والتكنولوجيا الخضراء يفتځ 
المجالّ أمام مستقبل "التمؤ الأخضر“. 


عندما تبدأً العمل فُظرًاء فإك تُغيِرُ اللعبة. مغلما يحدْتُ في لعبة الشطرنج للفيل الذي 
يتحرك فظريا. إْك تغتخ مجالًا جديدًا. إْك تغير هندسة الاختيار. إن كڵ ما يغطأبه الأمز هو 
الممارسة وسرعان ما ستبدأ في رؤية ”كلاهما معا“ في عملك وحياتك على حدٌ سواء- أو في 
خياة عمال 
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القاعدة رقم ٠١‏ 
الفرق بين الأزمة والفرصة 
هو ما سبق أن عرفتّه عن الموقف. 


هذا مقتطف من التاريخ- هو فى الواقع مغل عن الأعمال- تعلمته من ليف إدقنسون ۴f(‏ ا 
.)Edvins‏ وهو صديقٌ سويدئ وأوْلٌ بروفيسور أستاذِ لمادّة إدارة المعرفة فى العام 
وقد حار جائزةً أفضل دماغ فى العالّم سنة ۱۹۹۸م. إليكم القضة التى قضها علن. 


لمدّة خمس مئة سنةء من القرن الرايع عشر حثى بداية القرن التاسع عشر. حققث 
جمهوريّة راغوزا (۸39188) المستحيل. هذه المدينة- الدولة الصغيرة المحاطة بالجدران 
على شواطىء البحر الأدرياتيء وقفث صامدة أمام الإمبراطوريّات القويّة التي أحاطت بها: 
الإمبراطوريّة العثمانية. والبندقيّة. والقاتيكان. وعلى مر القرون كان حكام إسبانيا وفرنسا 
يوجهون تهديداټ خطيرةٌ لشكان راغوزا المستقلين. 


لك بطريقة ما نجحت راغوزا الصغيرة, بعَدَدِ سكانها البالغ خمسة آلاف نسمة فقط 
داخل جدرانهاء في الاحتفاظ بحريّتها وتحقيق مستوى معيشة لا يُضاهی. 


كيف فعلّث راغوزا هذا؟ إن هذا السؤال هو ذلك النوع من الأسئلة التي تجذبُ ليس 
فقط طلاب التاريخ, بل قادة الأعمال أيضا الذين يَسعون إلى تحويل الأساليب القديمة إلى 
مصادر جديدة للميزة التنافسية. 


نضح أن الجوابَ هو المعرفة. كان سلاخ راغوزا السريْ شبكة معلوماتِ موْلَفةُ من 
سفراء مدڙبین تدریبا عاليًا وذوي إحساس وطنئ عميق. بحلول القرن التاسع عشر, كانت هذه 
الشبكة تتأف من ثمانين سفيرًا مُنتشرين من قبل مجلس شيوخ راغوزا في المباني الحكومية 
والمرافئ حيث كان منافسوهم يضعون الحْظظ الحربيّة والاقتصاديّة المهقة. 


قام هؤلاء السفراء بأكثر من مجرد تمفيل مصالح راغوزا أمام الأمراء والباباوات 
والباشوات الأقوياء الذين کانوا قادرين على تحديد مصير راغوزا. كان مجلس شيوخ راغوزا 
يرسل بصورة مُنتَظمة إلى كل سفيرٍ مجموعةٌ من الأسئلة المحددة: ماذا كان يحذتُ في 
حوض السفن- هل كان الأسطول الحربي الجديد يُزؤّد بالمعدات؟ وماذا عن القؤات الا ةت 
هل كائت الجيوش تجهّز؟ إذا كان الجوابُ إيجابثاء كم فردًا في ذاك الجيش؟ وما اسم قائده؟ 


كانت الأسئلة واضحة ومحددة. وكائّت المعلوماث المطلوبة عملية بحتة. عندما كانت الأجوبة 
تصل إلى مجلس الشيوخ من السفراء. كان المجلش يشكلٌ بسرعة صورةٌ تفصيلية ودقيقة عن 
التهديدات والفرص التي كانت تَبرَرُ في مراكز القوى المحيطة بهم. 


كان ذلك مصدَر ميزتهم التنافُسية. قبل مئات السنين من اختراع الإنترنت. اخترع سان 
راغوزا شبكة المعلومات الأكثر تعقيدًا وتقذُمًا في العالّم. وكان هذا نظام المعرفة السريعة. 
جَقلت الرسائل التي كائث صل من كل ركن من أركان العالّم قادة راغوزا يظلعون على الأخبار 
قبل أي شخص آخر. إن معرفة المزيد. ومعرفَته قبل الآخرين. كان يعني أنهم کانوا یملکون 
ميّزة الوقت- الوقت لاستباق الحدث. والوقت للتفكير والقخطيط. كان كل ما باستطاعة 
الآخرين أن يفعلوه حين تأخدُهم الأحداث على حين غرّة, أن يروا فقط. لكنّ راغوزا كان 


بواسطة مهاراتهم الدبلوماسية. كان في ؤسعهم أن يتلاعبوا بالأطراف ويغيروا طرفا 
ضذ آخر. أو حتّى بصورة أفضل, كان باستطاعتهم أن يضعوا أنفتهم بصورة منظمة في خدمة 
طرفى النزاع. في معركة لیپانتو (0١160۵ا)‏ التي جرَث أحداتها عام ١۷٠م‏ التي هُزمت فيها 
الإمبراطورية العممانية في مواجهة الائحاد المقذس المؤلف من إسبانيا والقاتيكان وسكان 
البندقية وقؤى مسيحيَة أخرى, حاربَث قواربُ وسُفُنْ راغوزا في كلا الجانبين- حاربوا لقاءَ 


تُقن. 


هذا يبرهنْ أله لا يوجَد ما يُدغى أخبارا جيِدة وأخبارا سيئة. هناك أخباز سريعة وأخباز 
بطيئة فقط. بالعودة إلى الوراء إلى عام ١۷١٠م‏ لَم تكن الأخبار البطيئة تعد أخبارا البعة. 


ماذا بعد؟ 


الاستخباراث السريعة يمكنْ أن تدعمَ جمهورية مُنعزلة وبالغة الضغر لمئات السنين. لماذا 
تداز شركاتٌ كثيرةٌ جدا بموجب مبد| تخرين المعلومات السرَيّ بدلا من مبد! ثقاشم المعرفة؟ 


في أغلب الأحيان, يتعلّق الجوابٌ بموقف يبدأ من رأس الهرم. نعرف جميغًا رؤساءَ 
تنفيذيًين, أو عملڵنا مع رؤساءَ تنفيذټٌین کانوا يؤگدون بك فخر: ”ليست لدينا مشكلات! لدينا 
فرص فقط!“. 


في الواقع. توجَد لديهم مشکلات- وهي في بعض الأحيان مشكلاتٌ خطيرة. وتغيير 
كلمة مشكلة إلى اسم آخر أو التَظاهر بأتّها غير موجودة هو عمل تضليلي وخطير على حد 
سواء. إِنّ هذا يُرسل إشارةٌ خاطئَة إلى الأشخاص الذين يعقَلونَ عند طرف المعلومات 
الأمامي» حيث يشكُل نظام إنذارٍ مبكر ينه المقرّ الرئيسيٍ إلى وُجودِ مشكلاتِ خطيرة, أداةٌ 
للبقاء على قيد الحياة لا ثقدر بثمن. (اسأل سکان راغوزا إذا كنك لا تصدُقني). غير أنه في 
داخل الشركات التي تتعمَدُ عدحَ الرؤيةء فَإنْ الرسالة المرسَلة إلى هؤلاء الكشافة في الخظ 


الأماميء هي القاعدة الأولى تفسها الخاضة بنادي القتال. والقاعدة الأولى التي تتعلق 
بالمشكلات داخل الشركات التي تتعقد عدم الرؤية. هي عدم التحدُت بالمشكلات. 


القاعدة الفانية بالنسبة إلى الشركات الخالية من المشكلات هي ألا تحمل البقّة أخبارا 
سيَئةٌ إلى المدير. الممارسة التقليديّة داخلَ الشركاتِ الخالية من المشكلات هي إطلاقٌ النار 
على حامل الرسالة. إِنٌ الشركات التي تقول إنْها تسعى إلى التكيْف مع التفيير وتطيح مع ذلك 
برؤوس الأشخاص الذين يجلبون الأنباء المهفة, لكنٍ السيئة إلى المديرء هي مُذنبةٌ بثهمة 
ارتکاب انتحار مشترك. 


إِنّ عواقبَ هذا النوع من المراقبة الذاتية هي في أكثر الأحيان مُميئَة. إِنْ التفكيڙ 
الجماعي والضغوظ التي يمارشها الأقران على المعارضين في الداخل. يفشران خدوث 
الكوارث التاريخيّة» من مأساة عام ذ۹۸1م لمكُوك الفضاء تشالنجر (۲۸9۴۲اا0۸), إلى عرو 
الولايات المتحدة الحديث للعراق والذي كان سيئ القخطيط. إن القضة التحذيرية للسفينة 
الحربية السويديّة "فازا“ (58ه۷), تتوافق تماما مع مغل راغوزا- كصورة طبق الأصل لها. 


بُنيت فازاء التي هي جزئيًا سفينة حربيّة. وجزئيًا أيقونة وطنيّة. بناء على أوامر أصدرها 
الملك السويدي وناق دوف .)Gustavus Adolphus)‏ وقد اسُخدم أفضل أنواع 
الأخشاب السويديّة في بنائها, وأبحرت في آب/أغسطس ۲۸٥٠م.‏ أبحرَتٍ السفينة الجبارة 
مبتعدةٌ مسافةً قصيرةٌ عن مرساهاء وأطلَقَّث طلقئَي تحية... وغرقت على الفور بعد ذلك. 


ما الخطأً الذي حدث؟ 


أحدُ الأسباب هو إعادة الملك غوستاف تصميم السفينة بحسب مواصفاته الأنانيّة. وذلك 
بإضافة مِئضة مدفع إضافية, ومدافع أثقلَ لئضاهي سفينة دانمركية كانت قد بُبيث حديا. 
أدخلّ الملك تغييراتِ لم تكن مدعومة من الناحية الفئية. لكن لَمْ يكن هناك أيْ شخص مستعدا 
لمناقشة الملك في هذا الشأن. 


على الأقل, أجُرَتٍ البحريِة تجربة الاستقرار قبل إطلاق السفينة ازا حيث ركض 
ثلاثون رجلا ذهابًا وإيابًا على سطح السفينة في حين كائث لا تزالٌ راسية بأمان. لسوء الحظ, 
اضظر الرجال إلى وف الاختبار قبل أن ينتهي. وكانت السفينة غير مستقَرَةٍ حى إلْها كادث 
تنقلب. لكنْ الملك كان ينتظر سفينكه المميزة. لذاء وبالأغم من فَشْل الاختبار وافقٌ الأدميرال 
السويدي على انطلاق السفينة. قَدر عد البخارة الذين غرقوا عند عُرَق السفينة بخمسين 
بځاڙا. (بلا شك. لا يحدُث أمرً مغل هذا البّة داخل الشركات). 


من الصعب اليومَ أن نتخيَلَ أيّة منظمة وهي تناق على المعرفة- سواء أشركاتِ 
استشارة إداريّة كانت, أم وكالات إعلانات, أم مؤسّسات قانونيّة أم جامعات. أم وكالاتٍِ 
حكوميّة- ليشث لها المقدرة على مُشاركة المعرفة. على الأقل المعرفة المتقدمة. مثل تلك التي 
ابتكرها سان راغوزا منذ قرون. إذا ل تبتكز منظمئُك معرفةً كهذه. فابتكزها أنت. وإذا كائث 


تمتلك هذه المعرفة, فاعمل على تحسينها- اجكلها أسرع وأكثر تركيرًا وفائدة. في أوقاتِ 
التغيير السريع الدراميء تحتاج كل شركة إلى نظام إنذارٍ مُبكر. وكلْما أسرّغك في تحديد أزمة 
ماء كان لديك وقث أطول لتحولّها إلى فرصة. 


°١ 


القاعدة رقم ٠١‏ 
تعلْم أن تقل ”لا“ کشؤال. 


كان قد خصر العشاء في سان فرانسيسكو بدقة. کان صدیقي إرنست شولدن ٤۲۸۶۲(‏ 
.)Scholdan‏ وهو رجل أعمالي نمساويْ يُسعده أن يذْعَمَ مشاريع مُبدعة لها أهمية اجتماعية. 
قد تطؤع ليّكونَ أوْلّ مُستثمرٍ في مشروعيٍ القادم لتغيير العالّم. اعتقة أنه لإطلاق المشروع, 
كان علينا أن نؤشس نادي المؤشسين المؤْلّف من دَرْينة مستثمرين دوليين» على أن يُساهِم ك 
واحڍِ منهم بملیون دولار. 


كان من المفترض أن ينتهي القشاء بتوقيع اتفاق مع مستثمر ثانٍ. وهو مصرفيْ يميل 
تفكيره إلى التركيز على المجتمع. وصضدف أن كان أحد أصدقاء إرنست المفضلين. هذا ما 
جَكَلنا نتأكد من أن كل تفاصيل العشاء كاملة. 


كان لا بذ أن يكونَ المطعم أنيقًا من دون محاولة بَذُل جهد كبير. وجد إرنست مطعمًا 
تقليديًا في سان فرانسيسكو يختض بتقديم شرائح اللحم. عرف أنّنا في المكان الصحيح من 
مجزد مَظهره. كان الادلون خبراء في مهنتهم ومضى عليهم سنواتٌ هناك. وکائت شرائځ 
اللحم المعروضة في حافظة اللحوم ثُماثِل تمامًا أغنى أرامل سان فرانسيسكو الراقيات. كان 
كل ما نحتاج إليه في ذلك الوقت هو قدومٌ المصرفيً وثوقيم العقد. 


كائث تلك هي المرّة الرابعة التي أجتمعٌ فيها بالمصرفي في مناسباتِ اجتماعية ولها 
علاقة بالأعمال. صزنا قريبين من بعضنا بعضا إن لم تقل قد صرنا أصدقاء. كان هدف العشاء 
في ذلك المساء هو أن نقتربَ أكدر من بعضنا- مليون دولارِ أقرب. 


کان کل شيءِ كاملا سوى نقطة واحدة. 


من اللحظة التي وصل فيها وجلس إلى الطاولة. كائّث إشاراث المصرفيْ توضخ أنه لم 
يكن يعمل وَفقًا للنض الذي أعددثه أنا وإرنست بدقةء وقد تنا عليه مراڙا. الث هناك نسخة 
واحدة في الواقع تدوز في رؤوسنا؛ بينما كانت لديه نسخة أخرى مختلفة في رأسه. النسخة 
التي كائّث في رأسه» والتي كانت مَوضة اهتمامناء لم تَكُنْ مُهِتفَةٌ بقح أي مبلغ لمشروع كان 
يفهفه بصورة أقلّ كلما سمع المزيد بشأنه. 


قال: ”أنا لست متأكُدًا من أني قد فهمث هذه الفكرة“. كان سخيا جدا في روجه وإن لم 
يكن فى محفظة نقوده. 


o 
حاوَلْث أن أشرح له المشروع مرَةٌ أخرى. إّه شبكة عالَميِةٌ مؤْلفة من قادة الفكر الذين‎ 
بإامكانهم أن يقدموا معلوماتِ عن برامج التغيير على المستوى الجماهيريء ولديهم نماذخ‎ 
أعمال مُستدامة نفل النتائج المؤكدة في معالجة مشكلات اجتماعيّة ملحة. أخبرثه أن يكر‎ 
في جرأة النتائج.‎ 


قال: ”هذا كله حسن وجيد. لكن كيف سيساعثنى هذا المشروع؟ أو الأهم من ذلك. كيف 


سيَستفیڈ مصرفي منه؟“. 


أخذت نفسا عميقًا وحاوَلْتُ أن أنظر إلى فكرتي من خلال عيئيه. استمر في ظزح 
الأسئلةء وتابَغث البحث عن الأجوبة الصحيحة التي ستُعيدُنا إلى الطريق الصحيح بائجاه 
استثمار المليون دولار. كانت الأمسيّة بكلّ جوانبها تماما كما خظط لها إرزست- الطعامُ كان 
لذيذًاء والشرابٌ رائا- سوى شيء واحد: كنث أَعلَمٌُ أن الجوابَ كان لا. 


بعد ذلك كان إرنست هو الذى أصيبَ بخيبة الأمل. كان قد حاوَلَ أن يعقِدَ صفقةٌ بين 
صديقين, لكنْ الأمور لم تجرٍ كما كان قد خظط لها. حاوَلْتُ أن أقولَّ له إِني تعلَمْث درشا مهفا. 
لقد مُنیتُ من جانبی بالفشل» وهذا مؤکد. لكتّها كائّث خبرة تعلّمت منها دروشا مهة. 


كان المصرفي على حقّ: كانت فكرتي بحاجة إلى مزيي من الدراسة. لم أك مستعذًا. 
بالتأكيد. لقد عرف أيّ دورٍ كان من المفترض أن يؤذيّه في تلك الليلة. لو أنه فَعَلَ ما کان 
مَُوفَغًا منه. لكان قد انَحَدٌّ المسار السهلّ وأسكَد إرنست. ومَئحني تصريخا مجْانيًا لأستمر في 
جهود جَفع الأموال. 


بدلا من هذاء أسدى إل معروفًا أكبر بكثير. قال لا. 
لقد نبهني إلى العمل الذي كان علي أن أقوم به. جني أواجة حقيقة أئي َم أك قادڙا 


على إجابة أسئلته المنطقية بطريقة تُرضيه. والأهم من ذلك. ل أستطغ أن أجيبَ عنها بطريقة 


بهذا المعنى, كانت إجابة ”لا“ التي أجابني بها استغمارا أفضلَ من شيك بمبلغ مليون 
دولار. لَمْ يَكُنِ الجواب الذي اَذه لكنه كانٌ الجواب الذي كنت بحاجة إليه. 


ماذا بعد؟ 


يعرف رجالٌ الأعمال ذوي النزعة الرياديّة- أو ينبغي أن يعرفوا- اهم سيَسقعون جوابَ 
"لال كثيرا. وكما هي الحال بالئسبة إلى كل خيبة أمل أو ارتكاسة, فالسؤال المطروځ هو ماذا 
تستفيدٌ من تلك الإجابة. ها هي بعص الأشياء لتَتَّذكُرّها عندما تسمع جواب "لا“. 


۱. قل شکرا. الردُ الصحیځ على جواب لا هو ”شكرا“. أجلء أنت لم تحصل على الجواب 
الذي أرذته. لكنْ الشخص الذي أعطاك جوابَ ”لا“ منك أيضا وقته وانتباههء واستَمَع 


oY 
إلى فكرتك وفكر فيها. والآن جاء توزك. إِنْ مَهقتك هي أن ثظهر أك شخض ناضج ذو‎ 
سلوكٍ راق وأنّك قادرّ على قبل الأخبار السيّئة بكياسة. هناك احتمالات جيّدة لمقابلة‎ 
ذلك الشخص ثانية إذا بقيت في الوسط الريادي. إنّه سيَمَّذكَرك أكثرَ للظريقة التي‎ 
قدمث بها نفتك وليس لاي سيب آخر. قل شكزا. إك لم تحصل على أي مال لكك‎ 
بجوابك وضغت مالا في حساب التوفير.‎ 


۲.سجل الملاحظات. إذا أعطاك الشخض الذي أجابك بالإجابة ”لا“ تفسيراء فأصغ بدقة؛ 
أصغ باحترام, أصغ إلى كل شيء يقولّه- من دون الموافقة أو الجدال. أحضز بطاقةٌ 
بقياس ٠١,٥۷,٥‏ سم“ وسجُل عليها كل ما يقولّه ذلك الشخص. يمكنْ أن تكونَ قد أتيٿ 
من أجل المال, لكنْ هذه الكلمات يمكن أن تكونّ ذهبا ثميئا. اك بصَدَدِ الحصول على 
شيء نادر: تغذية راجعةٍ صادقة. إه ليس الصديق الذي يخبرك بما تريد سماعه. إِلّه 
شخص من الخارج ذو خبرةٍ يُعطيك وجهة نظر قيمة. سجل وجهة النظر هذه- إنّها تماما 
ما أنت بحاجة إليه لقجعلّ فكرئك أفضل. 


۴. لا تأخْذٍ الأمر على نحو شخصي. مغلما يقول الرجلٌ في فلم ”العڙاب“ (۸۴۲†ةل60) لا 
تحسبوا هذا مرا شخصتًا- إِلّه أمڙ يععق حخضرًا بالأعمال. تذڭز أك اتَصلت بهؤلاء 
الأشخاص طلبًا للمال وليس للحصول على تربيتة ومعانقة. إّهم لا يقولون لك ”لا“ 
شخصيّا؛ بل هم يقولون ”لا“ لفكرتك في شكلها الحالي. لا تخلظ بين فكرتك ونفسك. 
عليك أن ثبي مسافةٌ بينك وبين فكرتك- مسافة تسمخ لك بقبول الانتقاد المفيد لفكرتك 
وجُفلها أفضل. 


.٤‏ جميغ الصلواتِ تستجاب؛ وفي بعض الأحيان يكون الجواب ”لا“ . في بعض الأحيان. 
يكون ما تتعلْمُه من جواب ”لا“ هو أنْ فكرئك بكل بساطة لن تنجح- لا يمكن أن تجكأها 
أفضل, إِلْها فقط يجب أن تموت. في بعض الأحيان. يكونُ هناك شخض آخرُ يحفَفُها 
بالفعل. أو شخص آخر أكبر وأقوى وأغنى على وشك أن يُطلق تسخئه الخاضة من 
فكرتك. أو لأسباب قد لا تستطيع شرحهاء أنت بكلْ بساطة لا تستطيع تأمينٌ دعم كاف 
من السوق لفكرتك. منذ ضع سنوات, بعد الإطلاق الناجح لمجلة ”فاست كومياني“» 
حدثني رياديٰ في مجال المجلات بشأن فكرته وأراد أن يعرف رأيي فيها. كالث فكرة 
ذكيّةٌ ولا يوجد أيٰ سبب لعدم نجاحها- ما عدا أنه كان يعمل عليها منذ ثلاث سنوات من 
دون أن يحرز أي تقدُم يُذكر. سألته كم من الوقت كان يعتقد أنه يستطيغ الاستمرار في 
العمل عليها. قال لي: سنتان أو ثلاث سنوات إضافية. نصيحتي كانت أن يُحدة تاريخاء 
ويكون تاريخًا ثابئًا. ويكن أَقلّ من سنثين أو ثلاث. فإن لم تتحقّق بحلول ذلك الوقت. 
فإنها لن تتحقق أبدًا. إِنّ إعطاءَها وقنًا إضافيا ليس سوى مُضيعة للوقت. قد تكون حبهٌ 
مُرّة عليك أن تبتلقهاء وقد تكونْ الخبرة التعلْمية الأهم التي يمكنك اكتسابُهاء لكن في 
مرحلة ماء لن يكونٌ هناك ما يمكئك أن تفعلّه إلا المُضي فَدُما. 


o 
هكذا كان أسلوبٌ تفكيري بعد ثناؤلي العشاءَ مع المصرفي. إن تَقلْمَ قبولِ ”لا“ كسؤالء‎ 
يمكنٌ أن يكون بداية صداقة جميلة بينك وبين فكرتك الخاضة.‎ 


oo 


القاعدة رقم ٠١‏ 


طوال السنة الأولى بعد تُزكي العمل في ”فاست كومهاني“. كنث أقولٌ ”لا“ لكل شيء. 


لا لكل دعوة لألقي خطابًا. لا لحضور مؤتمرٍ ما. لا لكل عرض للكتابة. لا لكل استفهام عن 
العمل أو حَظة العمل. بحسب رأي زوجتي فرنسيس, قضيث السنة مختبئًا تحت الأغطية 
لأستريخ من ضفوط السنوات العشر المتواصلة التي شكلث قضة ”فاست كومهاني“. 


لك عندما وصَلّني خبرٌ يقول إِلْناء أنا ول تايلور قد اختزنا للحصول على جائزة ”بطل 
العم والأداء في مكان العمل“ من الجمعيّة الأميركيّة للثدريب والتطوير في واشنطن 
العاصمة, لم أستطغ أن أقولَ لا لهذا الطلب. بدا وكأنه طريقةٌ آمنة وسهلة للعودة إلى اللعبة 
بعد السنة التي قَرَضث فيها النْفيّ على نفسي. 


سار كل شيءٍ على ما يُرام. تسلّمث أنا وبل جائزئينا على المنضة الرئيسة وألقينا كلماتِ 
الشكر. ثم ارتجلنا جلسة مناقشة جانبيّة مع بعض المشاركين لمذة ساعة تقريبا مُسكخيمين 
مواضيع وقصصا كنا قد نشزناها في المجلة: أعظم مقالات ”فاست كومهاني“-”رحلة لَمْ 
الشمل“ لكتها رحلةٌ استمرث لعرض واحي فقط. بعد جلسة المناقشةء وَقَمُنا في صدارة الغرفة 
وصافًخنا أصدقاءَ ”فاست كومهاني“ ومعجبيها القدماء. 


عبر صف من التاس من أمامنا حى قابلث وجها إوجه رجلا عرف تفسه بلهجة تشبة 
لهجة آرنولد شوارزiıغر .(Arnold ScNWarzeneg9g€1r)‏ 


قال الرجل وهو يصافخځني ويقدّم إل بطاقة عمله: "اسمي أندرياس سالتشر 
)~Andreas Salcher)‏ انا من قیینا- النمساء وأرغب في دغوقلف إلى إلقاء كلمة في مؤتمرٍ 
سئعقده في أيلول /سبتمبر القادم في تير ميلك. إِنّه الذَيرٌ الذي ألْهَمَّ منتجي فلم ”اسم الوردة 
rhe Name of the Rose) “‏ ). إِڵنا ندعوە مؤتمر وولدزل, الاسم المأخوذ من رواية هيرمان 
هسي .)Herman H٥5۵(‏ واسمھا ”لعبة القطرة الزجاجِيَة“ .(The Glass Bead Game)‏ 
وسيَرأْش المؤْتَمر الروائی البرازيلیٰ پاولو کویلو ( 0e1‏ 0اناھ۴). 


كان يتكلْم بسرعة كبيرة. ووجَذث صعوبة في فهم ما يقوله بسبب لهجته. ولم أكنْ في 
الواقع مهتها. إن آخر ما كنت أفكر فيه هو الطيران إلى النمسا لإلقاء محاضرة. أثيتُ إلى هذا 
المؤتمر على أساس أنه لن يتكزر, ولَمْ أك راغا في العودة إلى تفط الحياة السابق. 


°٦ 


قال الرجل: ”سأرل لك رسالة بالبريد الإلكتروني“. وصافحني ثانية. 


ف تلك الليلةء أفرغث جيوبي من الملاحظات التي استخدمتها في حلقة المناقشة ومن 
بطاقات العمل التي فُدّمَث إلن من الأصدقاء ومن الذين يتمتَونَ لي الحظ السعيد. رَمَيث 
بطاقة الرجل النمساويْ ومعها المؤتمر البعيد الأجل قي سلّة المهقلات. تلك كانت دعوةٌ كان 


بعد أسبوع» وصلثنى رسالة بالبريد الإلكترونئى من أندرياس سالتشر. بدأث الرسالة: ”أنا 
أعرف أنّك ربّما تكون قد رمَيت بطاقة عملى بعيةًا". 


جَدَبَّث تلك العبارة انتباهي. 
أعاد ما قاله لي سابقا: الڏير في ميلك. کتاب هيرمن هسي. دور پاولو کويلو. 


ثم سَرَد أسماءَ المتكلمين الذين كانوا قد وافقوا بالفغل على الذهاب إلى ذاك المؤتقر: 
شيرين عبادي (اE03‏ 8۸0۲1۸), المحامية الإيرانيّة التي حازث جائزة نوبل للشلام؛ وكاري 
مولیس (ء ااا ۵۲۷). الذي فارٌ بجائزة نوبل للکیمیاء. وغنتر بلوبل (۴1ظط8|0 "t۵۲‏ ں‌6), 
الذى فاز بجائزة نوبل فى الطب, وكارل دجيراتسى (أك5ة۲٠0j‏ 03۲1), مخترع حبوب مَنْع 
الخفل: ميهالي تسیکز تتميهاليي Csikszentmihalyi)‏ yاMiha),‏ موْلف کتاب ”التد فو“ 
)۴1٥۷(‏ ذي التأثير الواسع. وهیلین پالمر (۴۵|۳۴۲ ۴۸ا1۴), صاحبة المرجعية الفليا في 
العالّم في مَوضوع دراسة أنماط الشخصية التسعة. وتوماس هامپسون (۵8 ۲۲٠٥۳‏ 
{Hampson‏ أعظم مُغنٌ کلاسیکی في أمیرکا؛ ودیقید غولدبرغ e۲9(‏ |60 لا0۷)» 
الحاخام الرئيسي لكنيس لندن. وأنطون زيلنغر (98۲” ا26 ,)۸١0١‏ عالمٌ الفيزياء النمساوي 
الرئيسي المختض في مجال الطاقة. كان المؤتمز حوازا عالميا للإلهام يحضزه منتا قائ من 
قادة رجال الأعمال. كان الموضوع حول بحثنا المشترك عن المعنى في عملنا وحياتنا. بعد كل 
هذا هل سأترڏد في حضور المؤتمر؟ 


عندما أصدَزنا النسخة التجريبية من "فاست كومهاني“. أذرَجنا فيها مراجعةٌ لكتاب 
واحد تعرض فيه كيف آرانا إبداع كتاب أعمال له صِلَةٌ بحياتنا. ذلك الكتاب كان كتاب هيرمان 
هسي "لعبة القطرة الزجاجيّة“. الذي راجعه الأديب الذي يُعنى بأمور الحاضر والمستقبلء 
پول سافو .)Paul Safً0(‏ 

وكنتٌ قد انتهيْتٌ لوي من قراءة كتاب "الخيميائي“ (أ؟¡" ۸8ء |۸), رواية پاولو كويلو 
المشهورة حول بحثِ الإنسان عن المعنى وعن أسطورته الذاتية. والآن دُعيت لأتكلم في 
مؤتمر يڪڙأشه هو. 

ثَمّ هناك قائمة الفائزين المتميّزين بجائزة نوبل وقادة الفكر. لَمْ تَكُنْ لدئ أيّةَ فكرة عمًا 
كنث سأقوله لأضيف شيئا آخر إلى الحوار لك باستفناء ذلك, كيف يمكئني أن أقولٌ لا؟ كان 
علي أن أذهب. 


o۷ 


إليكم كيف جَرَتٍ الأمور. 


وَصَلث إلى الير حيث الَقيث المحاضرين الآخرين. واستقغث إلى قصضصهم الفلهمة. 
وعائيث عة أيّام من الرعب بعض الشيءء. إذ لم أكن أعلم ما سأقولهء كوني المتحدك الأخير. 
في الساعة الرابعة صباحځا من صباح اليوم الذي سألقي فيه محاضرتي؛ وبينما كنث مُستلقيًا 
في الفراش محدَقًا في السقف. هَبَظ علي الإلهام. كتنث محاضرتي على كومة من بطاقاتِ 
بقياس ٠١,۵۷,‏ سم“ وفي وقتِ لاحق في ذلك الصباح, ظرّخث أفكاري حول القورات في 
العلم والزوحانيات والفنٌ والتكنولوجيا التي تحدّث بشأنها المحاضرون الآخرونء حثى بلَعْتُ 
ذروة الثورات. وهي ثورة الأعمال العالَميّة كما عَرَضث أحداتها مجلَةٌ ”فاست كومهاني““ وهي 
تشكُلّ مُلَخْصي لأفكار تجفع وولدزل. دُعيث لأعود السنة التالية بصَفة المقرر العام للمؤئمر, ثم 
كفت پور رئيس النَجفع. كؤنث صداقاتِ جديدة. ووشعتٌ شبكتي العالميّة, واكئتبث معرفة 
جديدة من خبراتِ ما کنٹ لأئوقڪها. 


لكنّ ذلك لم يَكُنِ الجزء الأهة. بعد وولدزل, بدأ أقولُ نعم. نعم لإلقاء المحاضرات في 
تجفعاتِ كبيرة وصغيرة, نعم للهاب في رحلاتِ أتعلّم منهاء نعم لقراءة حُظط أعمال 
الأشخاص الآخرين, نعم للانضمام إلى مجالس منظمات غير ربحية, نعم للقيام بأعمال لا 
أعرف ما ستكون نتائجها- قلت حيث وعَدَثني الخبرة بالفرصة إلقاء أشخاص رائعين ومواجهة 


دروس جديدة. 


إليكم ما وَجَذئه. ما دام المرغ منفتځا ومستعدًا لمواجهة خبرة جديدة. يبدو دائقا أن 
هناك أمرا ما جيْذا يحدث. مهما كان المكانُ الذي كنت أسافز إليه. كان هناك شخض جديد 
أقابله. وخبرةٌ جديدة أفكر فيها. بدأث أعود إلى البيت محفلا بكناوين إلكترونية كنث تؤافا 
إلى استخدامهاء وليس ببطاقات أعمال كنت متشؤقًا إلى التخلّص منها. كنث أقابل أشخاضا 
في كل أنحاء العالّم لم أكُنْ قد قابلئهم من قبل. لكتهم كانوا يصيرون أصدقاءَ لي حالما 
نتعارف. أشخاض ما کُنث لأتعرف إليهم لو لم أذهب. 


ماذا بعد؟ 


الناش المهفون المنشغلون يعيشونَ في فقاعات. كلما كنت أكدرَ أهمَيّة وانشغالّء قَضيت 
وقئا أطولّ في عالمك الخاض. ولخد مَعْلّا رئيسة تنفيذيَةً لشركة تكنولوجية رئيسة. إليكم 
کيف کان يبدو يومُها التموذجيّ. 


کان سائق سيّارتها الليموزين يلقاها كل صباح عند منزلها. عندما كانت صل إلى المكتب. 
كان السائق يوقفُ السيارة في مكإن خاض فَزْبَ المصعد الخاض بالرئيس التنفيذيْ فقط. ثم 
تأحَدُ ذلك المصعد إلى طابَق الرئيس التنفيذيٰ حيث كانٌ عدد كبير من المساعدين الإداريين 
يحمونَ مكتبها. لا يستطيع أحدَ أن يدحُلّ إلى حَرمها الداخليء ما عدا الأشخاص الذين كانت 
لديهم مواعيدٌ مسبَقة. وإذا ذهََث في رحلة عمل كانت الليموزين تاخذها إلى المطار لكي 


o۸ 
تركب طائرتها الخاضة. وعندما تهبط الطائرة, كانت ستارة ليموزين أخرى تقابأها وتأخدُّها إلى‎ 
مكان اجتماعاتها. حيغما كانت تُسافر, كائث داخلَ فقاعة مُحكمة الإغلاق.‎ 


وْثقارن أسلوب القيام بالأعمال ذاك. بأسلوب تويوتا التي يُطلق عليه اسم ”جنتشي 
جنبوتسو“ (لاءالا ط٣‏ ه9 أا" هو). ويعني ”اذهب وانظر“. لم يَكُنْ مهفا ما إذا كائث هناك 
مشكلة ما على أرض المصنع تحتاج إلى حل أو كانت تة حاجة إلى إجراء تحسيناتِ على 
سيارة لئناسب سوقا جديدة. إِنْ مبدأ تويوتا يتطلب من المهندسين ومسؤولي السويق, أو 
حقى السقال اتالين عد عقتس أن وتكبرا مرا اشيم د ركز فاع ترشن 
جلسات إعطاء المعلومات أو عروض ”الپاورپوینت“ )۴٥W6۲ ۴۵ ٣٤(‏ أن تحلُ مکانَ 
الملاحظة الشخصية المباشرة. 


”اذهب وانظر“ يتحدى حكمة اليوم التقليديّة. يشكو رجال الأعمال في كل مكان عادةٌ 
من جفل المعلومات الثقيل: رسائل إلكترونية أكثر من الازم. ومذكرات كثيرة. واجتماعات 
أكثر من الأازم. لكنْ المشكلة الحقيقية ليست كثرة المعلومات. بل هي كامنة في العزل أكثر 
من اللازم. إِنٌ التحدّى الذى يواجهه قادة الأعمال هو الخروج من الفقاعة التى تعمل مغل 
خجرة يتركذ صدى فكرة ما في داخلها. 


الحقيقة هى أن لا بدي عن الخبرة الحقيقية. اسألّ قادة الأعمال عن دروس المهنة التى 
القَصَفّث بهم طويلا. تراهم يعودون إلى خبرة رئيسة جعلنهم يخرجون خارج نطاق راحتهم- 
اجتماغ لم يُدؤن كتابة. أو رحلة لم يُخظط لهاء أو محادَثة لَمْ يَجرِ الدزب عليها. إن ما يلئصق 
بالقادة ويبقی معهم هو ما يلقَصقٌ بنا ویبقی معنا وهو قد يكونٌ عملا ماء أو رؤية شيء ماء أو 
مشاركة ماء أو خبرة ما. لكنْ هذا يعني فقدانَ السيطرة على زمام الأمور والسماح لأشخاص 
جُدَدٍ ولخبراتِ جديدة باختراق فقاعة الأمن والعادة. 


إِنّ الخروج من نطاق راحتك قد يعني أشياء صفيرةٌ مغل مصادر المعلومات. لدينا 
جميغا مجلائنا المفضلة. وهي تلك المجلات التي مَضَث عدّةٌ سنواتِ على اشتراكنا فيها. ماذا 
سَحدتٌ لو هبت إلى ركن بيع المجأات واشتريت مجموعة من المنشورات التي لا ثنظرً إليها 
البتّة في العادة؟ إذا كنت من المعجبين بالطعام والموضة والسفر خد معك مجلَة العلوم 
E‏ ”پوپیولار میکانکس“ (°8 Me C"3"‏ ۲ھ الامه۴). وإذا كنت من المعجبین 
بالألعاب الرياضيّة, اشتر مجلّة ”ِن روف" (۸00۴ ,)۲١۸‏ كتغيير عفا كنت تشتريه. إذا رأيث 
مجلَة ما ولَّمْ تستطغ أن تتخيِلّ لماذا يشتريها شخض ما أيّا كانء فهذه هي المجلَّة التي ينبغي 
أن تشتريها. ابحث بنفسك. والشيء ذاثه ينطبقٌ على حلقة الأصدقاء الصغيرة الذين نَعَناوَلٌ 
الغداءَ معهم أو تمضي وقَتًا بصحبتهم بعد العمل. إذا ذهبْت إلى مطعم الشركة حاو أن 
تجلس إلى طاولة يجلش إليها أشخاص لم يَسبق لك أن عرفتهم. 


القضيَّة الكبرى هي السيطرةٌ على زمام الأمور. هل لديك مساعد إداري يراقب مكالماتك 
الهاتفيّة ولا سمح إلا لالأشخاص الملائمين بالتحدُث إليك؟ ماذا يحدُثُ لو أعَلَنْت عن يوم 


۹ 
تستغني فيه عن المساعدين الإداريين وتجيبُ أنت على جميع المكالمات الهاتفية؟ حاول أن 
تجيبَ عن مكالماتِ كنك عادةٌ ثرفضهاء وراقب ما سعَتَعلْفه. ابكث عن محاضرة أو مؤتمرٍ 
لحضوره وهو ليس جزءا من الأمور التي تغابر عليها عادة. إذا يرت وجهة نظرك وأتّيت 
بأفكار جديدة, فأنت لا تضيع الوقت, بل إلْك تفخ آفاقا جديدة. 


إن العالّمَ مكانٌ كبير وصغير في الوقت نفسه- كبيرٌ له مادَنْ بالخبرات الساحرة الجدّابة 
التي تفوق ما نعرفه ونقابلّه داخل فقاعاتنا الصفيرة الخاضةء وهو صغير لأله في كل مكانِ 
تذهب إليه. تتأكد من أك ستُقابلٌ أشخاضصا جُددًا تؤاقين إلى مشاركة ما يعرفوئه. وهم 
يتوقون أيضًا إلى التعلّم منك. 


لماذا تبقى داخلّ نطاق راحة الضيق في وقتِ تقدم إليك الحياة فيه أمورا أفضل؟ لماذا 
تقول ”لا“ عندما يكون بإمكان مجرد قول ”نعم“ أن يفتح أمامك الكثير من الأبواب؟ 


القاعدة رقم ٠١‏ 


عندما أعود بذاكرتى إلى كل ما تعلّمثه من بداية إصدار مجلة. من السهل أن أتذكُرَ الأخطاء. 
جميع المشاريع الجديدة ترتكب أخطاء» ونحن كان لنا نصيبنا من تلك الأخطاء. غير أن الفرق 
الكبير الذي ساعدنا هو الأشياء الأربعة التي فعلناها بشكل صحيح: تغييرء صلات, مُحادثة. 
مجتمع.[۲] ساعدثنا هذه العواملٌ على أن نستمرّ فى عَمَلنا لمدّة طويلة كائّث كافية لتصحيح 
الأخطاء. إنها العوامل الأربعة التي يحتاج إليها كل مشروع أو برنامج لأحسين الأعمال في 
شركة تعاني وتصارع. كلما ثعامَلْك معها بشكل أفضل. كائث فرصة نجاجك أفضل. 


التغيير .)0۸3١98(‏ إن هَدَف أيّ مشروع جديد هو تغيير اللعبة- هذا هو جوهر ما 
ستقمه. إن أؤل عمل لك إذا هو أن تكون واضخا بشأن ما ثنوي أن تفيره في مجال عملك 
الذى اخترئه. كنا نعرف بالضبط مجموعة الأشياء التى أُرّذنا أن نغيَُرّها فى المجأات الخاضة 
بالأعمال بإصدارنا "فاست كومياني“. كتا نهرف لأن تكون المجلّة الأولى للأعمال بأسلوب 
حدیث- أن نکون مزیجا بین "هارقرد بزنس ریقیو" و”رولنغ ستون“ (6٩0†؟‏ وہذااه). کان 
تصميمٌ مجلتنا الخاضة بالأعمال سيْعلِنْ استراتيجيتنا الجديدة: شكلّ جذّاب وشعور رائع, كا 
سنوضخ كم كانت مجنا مختلفة عن المجأات المُملّة الموجودة حاليا. كَشَمَث مجلات ”بزنس 
ويك“ و"فوريس“ و"فورتشن“ السوقٌ بموجب التركيبة السكانية التقليديّةء غير أن ”فاست 
کومپاني“ كائَّث ستُعنى بمواقف الناس وطموحاتهم. كنّا نريدٌ أن نجذبَ رجالّ الأعمال الذين 
يَرَونٌ أنفتهم مُبدعين ورياديّين. وكلاء تغيير ووكلاء يعملون لحسابهم. كائث مجلاث الأعمال 
الأخرى مُوَّجُهةٌ من دون حَجَل إلى رجال الأعمال الذكور. وقد أدركنا نحن الذور المتصاعد 
للئساء في مجال الأعمال. وأرذنا أن تكونَ مجلثُنا جدّابة للأجال والنساء على قَدّم المساواة. 
شرخنا بالأفصيل هذه التغييرات في حَظة عملنا لكي يتمكْنَ أيٰ مستثمرٍ محتَمل أن يرى أنواغ 
التغيير الذي تمئله ”فاست كومهاني“. 


الضلات ٥0۸۸۴٩ ٤10۸(‏ ). قذْمث ”فاست كومپاني“ نوين من الضلات التي أضافث 
طاقة إلى خبرة قزائنا: صلاتٌ بين الأفكار وصلاتٌ بين الناس. منذ البدايةء وكَجُزء من هُويّتنا 
كمجلَة أعمال مختلفة. عَرَضنا صلا جديدة في فكر عالّم الأعمال. وعرَفنا القزاء ماهية 
الأسلوب الأميركي الأصلىٍ في ضنع القرارات, دغو ناهت إلى تجربته في العمل. وقد أجُرينا 


مقابلة مع شخص لامع يقذف شيئين في الهواء ويلتقظهما بالٽناوب. حول مفهوم التوازن في 
العمل والحياة, وقابنا أيضًا جرّاح دماغ ليتحدَتٌ بشأن فَنْ مُعالجة الضغوط, كما قابَلنا 
المشرف على طاقم عمال أحد المناجم وليخبرنا بشأن الظْرُق السريعة لإنجاح العمل. يإقامَتنا 
صلاتِ غير تقليديّة ضمن مجموعة واسعة من الاختصاصات المتنؤعة. شجفنا القزاء على 
التفكير بطريقة مختلفة في عملهم. وشجعنا قَرَاءنا أيضا على أن يكؤنوا صلاتِ ببعضهم بعضا. 
وباستخدام مَوقعنا على الإنترنت بؤضفه دعوة للاثصال» شجُعنا قڙاء ”فاست کومپاني“ على 
لقاء بعضهم بعصا أيتما كانوا يقيمون. وكات التتيجة "جماعة الأصدقاء“. وهي شبكة من 
رجال الأعمال الذين يتشابهون في التفكير والذين كانوا يأخذون الأفكار العالميّة في المجلة 
ويحؤلوتها إلى أفكارٍ محلَيّة. لقد مكتاهم نحن من تكوين الضلات. وهم تابعوا العمل من حيث 
بدانا. 


الفحادثة .)00١۷6۲83[0۸(‏ تضقنت النسخة الأولى من ”فاست كومهاني“ رسالة من 
المحزرين كان القصد أن تكون كأنها بيان رسميْ لمجلتنا. شرخنا في تلك الرسالة قواعد ”دليل 
ثورة الأعمال“ ومبادئه وحذدنا فيها هدفنا: "بذ المحادثات. وتحفيز النقاش. والحكُ على 
تقديم الخجج, وخلق توثرٍ صځيٍ. ستکون ”فاست کومپاني“ أول- وليس آخر- صوتِ في 
طليعة التفكير المتعلّق بالأعمال. إذا وجذتٌ شيئًا تطبْقه في عملك. أو شيئًا تتحذّث بشأنه إلى 
زملائك. أو شيئًا يساعدٌ على إعادة تحديد المشكلة, أو شيئًا ثُخالِفُه الرأىء فإنٌ "فاست 
كومهاني“ تكون قد نجكث". إِنْ مصدر هذه الفكرة التي يشابه فيها الحديث والفعل هو آخڙ 
مقالة كتبثها لمجلّة ”هارقرد بزنس ريقيو“ قبل أن أترك المجلّة لأبدأ في إعداد مجلتي الخاضة, 
وكان عنوان هذه المقالة "ما الجديد بشأن الاقتصاد الجديد؟“. وقد ناڭشث في تلك المقالة 
الفكرة القائلة إِنّ الوقوف مع زملائك والتحدث إليهم ليش مَضيَعة للوقت من وجهة ئَظرِ 
اقتصاد المعرفة, بل هو جوهر العمل. المحادَثة هي كيفَيَةٌ البناء على أفكار بعضنا بعضا لكي 
نخلق قيمة اقتصادة جديدة. كان كل عدد في ”فاست كومياني“ يهدف إلى إثارة الأحاديث 
الجديدة. 


المجتقع ( ٣۷‏ 0)). لكي أستعد لإطلاق ”فاست كومياني“. قرأتٌُ تاريخ 
المجلات الناجحة السابقة. وإليكم ما قد تعلمثه: المجلات المتميزة لا تحدَدٌ حقبة ما فحسب. 
بل تعمل على اندماج أفراد مجتمع ما وتكتلهم. ففي عشرينيّات القرن العشرين, قمت مجلّة 
”نیو یورکر“ (۷0۲۸۴۲ )6W‏ خدماتها إلى أميركا التي كانت في بداية تعژف نظامها المتقدم 
والمعقد. وعندما أطلقت مجلّة "فورتشن“ في أواخر العشرينيات من القرن العشرين. حذدّث 
مجتمَع قادة الأعمال الجديد في أميركا عندما صارث من الشركات. وفي الخمسينيّات 
والسينيات من القرن العشرين, كانت مجلة ”يلاي بوي“ ((۴|۵۷00) أشبة ما تكون بالحكم 
في موضوع الشكل والأسلوب للرجال الأميركيين عندما كانت الثورة الجنسية في تسارُع 
مظرد. وفي الستينيّات والسبعينيّات من القرن ذاته. حشَدَث فرقة ”رولنغ ستون“ جيل 
"مهرجان ؤدستوك“ .)N0038†0٥K(‏ مهرجان موسيقى الروك الذائع الصيت آنذاك تحٿ علم 
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المخئرات والجنس وموسيقى الروك. نجحث كل مجلّة بكنبيه أفراد مختلفين إلى حقيقة أّهم 
كانوا في الواقع أعضاءَ في مجتمع حديث القشكيل. 


تعلّفث هذه الأمور الأربعة- التغيير. الضلات. المحادثة., المجتمع- من إلقاء نظرة قاسية 
ودقيقة على ما فعلناه لضع ”فاست كومپاني“ في وضع يمكئها من النجاح- لا لئصمَنٌ 
نجاحهاء بل لئسمَح لها بالئجاح. غير أن هذه الشمات ليسث مُقتصرة على المجلات فحسب. إذا 
أمعنك في النظرء ستراها تعمل بنجاح في مشاريع الأعمال الجديدة وفي إطلاق المنقجاتِ 
الجديدة في جميع أنواع الصناعات. ولْتأحْذْ ممَلا حملة أوباما للوصول إلى الرئاسة. الها تغيير. 
وصلات ومحادثة. ومجتمع. 


ماذا بعد؟ 


هذه الكلماث الأريع ليشث مجرد أداة لتقوية الذاكرة. ر مل بديلا مفيدًا لابا 

ب و هي ع 

أسلوب أكثر تقليديّة من كتابة حُظة عمل. حاول أن تتفخص فكرئك من خلال العدسات الأربع 
هذه لتری کیف سيَکون مُستواها. 


التغيير. ما الذي تقترځ تغييره في صناعتك وكيف السبيل إلى ذلك؟ كيف سيَشعز 
زبائئك تجاه هذا التغيير؟ في الوقت ذاته على كل فكرة جديدة أن تحترمَ بعض الأعراف 
القديمة. ما الذي لن تغيره؟ الذي تركئه من دون تغيير حتّى لا يشعرَ زبائئك بالارتباك 
والانزعاج؟ التغيير أو عدم التغيير- هذا هو الثقييم الأول الذي يجب على فكرتك أن تنجخ 
فيه في طريقها إلى تحسين مستوى التركيز. 


الضلات. ما نوغ العلاقات الجديدة الذي تقذمه إلى زبائنك ؟مأا. تساه بعض برامج 
التغيير داخل الشركات مساهمة كبيرة في تغيير النظرة إلى كيفيّة انتقال المعلومات. وهي 
بذلك ثعيد حرفيًا البط بالكيفية التي يُنجَرٌ فيها العمل. إِنْ أحد الأشياء التي تمكن شبكة 
الإنترنت منهاء هي العلاقاث الجديدة بين الشركات وزبائنها. صقَمَث ”پروكتر آند غامبل“ 
(eاGamb‏ & )Pete۲‏ على تَسخیر الضلات في سَغیھا إِلی الابتکار حثی إِنٌ استراتیجيتها 
الجديدة التي ضفمَث لكي تجلب أفكازا جديدة من خارج الشركة كانت تدعى ”اتصل وطؤر“ 
.(Connect and Develop)‏ أي نوع من الائصالات الجديدة تقوم بها فكرتك؟ 


الفحادثة. هل تعمَلُ فكرثك على إطلاق أحاديث جديدة؟ هل تستفل الحوار مع زبائنك؟ 
ما نوغ حلقات التغذية الراجعة التي تبنيها حثى يُجري زبائثك- أو موظفوك- مُحادَثة حقيقية؟ 
كيف ستُقنعٌ زبائنك بأنْ الحديث الذي تدعوهم إلى إجرائه معك هو حديتٌ موثوق به؟ وكيف 
سقدعفه بعد أن تكون قد بدأثه؟ بالسبة إلى شركة أو كائي صادقٍ في رغبته بإجراء محادثة. 
ليس هناك شيءَ أهم وأكثرٌ قيمةً من هذا. إِنْ صوت الزيون هو دليلك الرئيسي إلى التجاح. 
لكنّ عليك أن تكونَّ جدَيًا وأن تكونَّ مستعدًا لالإصغاء والَجاؤب. 
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المجتمع. ى نوع من أنواع المجتمعات يخدم فكرتك؟ كيف تصفه؟ ما حجمه؟ والأهغ‎ 

من كل هذاء كيف سساعد في اندماج مجتمعك وفي خدمته؟ إذا كنت تستطيع أن تخدم 

مجتمغًا موجودًا بالفعل, أو أقوى من هذاء أن تجمعٌ مجتمعًا جديدًا حول منتجك أو الخدمة 

التي تقدمها, فإك سعطي فكرئك تفعة إلى الأمام. لك كما هي الحال في المحادثة عليك 

أن تكونّ مستعذًا لكشب ثقة مجتمعك, كما يجب أن تَيِقّ به. بعد أن ثقوي فكرئك مجتمغًا ما 

فإتها لن تبقى فكرئك بعد ذلك؛ إذ إثها تصير ملك المجتمع. وتصير أنت من تم داعقا لأفراد 

المجتمع, وهذا تغيير يد كثيز من الرياديين صعوبةٌ في قبوله. 


من السهل استخدامٌ هذا التصميم لؤضع حُظة عمل. باستخدام قطعة ورق واحدة لكل 
كلمة من الكلمات الأربع. اشرخ فكرتك باستخدام تلك الكلمة كقدسة. لتكُن إجاباتك قصيرة- 
فقرة واحدة إن كان ذلك ممكئًاء وصفحة واحدة كحدٌ أقصى. ثم حاول أن تكتشف كيف 
تترابط الصفحات الأربع معا كوحدة كاملة مثماسكة. عندما نستخدمها مجتمعةء تصيرٌ كلماث 
التغيير والضلات والمُحادَثة والمجتمع نظامًا قويًا. إذا استطغت تقوية هذه الكلمات الأربع 
والسيطرة عليهاء فإك ستعطي نفك انطلاقةٌ نحو النجاح. 
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القاعدة رقم ٠١‏ 
الحقائق هي حقائق؛ والقصَص 


المكان: منتجع ريجستري (5۲۷أوه۸), فلوريدا. 
التاریخ: ۱۷ أټّار/مایو ۱۹۹۹م. 
الحدث: مؤتمر ”ريل تايم“ (۴آ١|۴۴۵)‏ الخاض بمجلة ”فاست كومپاني“. 
الموضوع: "أأنت مستعد للاقتصاد الجديد؟". 


في الساعة ١:٥؛.‏ وعلى المنضة الرئيسة إلقاء "ريل تايم“ الخاض بمجلة ”فاست 
كومپاني“ قَدّمْتٌ المتحدث الرئيسي إلى جمهور صاخب يتألّفُ من أكثر من ست مئة شخص. 
صعد توم پیترز (۲۵۲۴۲5 ۲0), وهو عام متمير في علم الإدارة, إلى المنضة بحيوية 
ونشاط, وبشيءِ من التوتر. 


قال توم:"قال ألان: «لا يمكئك أن تستخدم الشرائحَ في جهاز العرض, ولا يمكنك أن 
ترتدي بدلة. ولا تستطيع أن تتحذث بالأمور التي تتحذث بشأنها عادة»“. كان توم مشهورا 
باستخدام الشرائح على برنامج ”الپاور پوينت“ الماآنة بالاقتباسات البليغة ونقاط التعجْب 
المبهرجة. لکن لَمْ يَكُنْ مسموځا له أن يستخدم ذلك البرنامج في ذاك اليوم. 


تابع توم: ”ستعتقدون أن ما أقوله هو ضزْبٌ من الجنون. لكئي قُضيث بعض الوقت في 
المرح والتسلية هذا الصباح. لقد صَرَفْتُ نصف ساعة وأنا أتفخص محتويات حقيبتي. وهذا 
أمرَ شخصي؛ لأ بعض محتوياتها أو مَذلولاتِ محتوياتها تسيب الحرج الكبير. سأرمي هذه 
النفايات الآن!. 


وأرفَقٌ توم قولّه بإفراغ محتويات كيس الوسادة الذي جَلَبَه معه- وأحبٍ الجمهورُ هذا 
المشهد. 


کان معظم الحاضرین قد سمعوا توم وهو يتحدَت قبلد لکن لیس كما تحدَتَ الآن! كان 
الجميغ يعرفون أله فئى شقيّ. کان يطلب مبلغ۰,۰۰۰٥‏ دولار أو أكثر من شركة ما لقاع إلقاء 
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محاضرة حول أخطائها وسوء إدارتها. لكنّْ الوقوف على خشبة المسرح وهو يحمل كيش 
وسادة يمتلئ بأشياءَ كانت في حقيبته» كان عملا يجذِبٌ الانتباه. 


”آنا شخض غير تقليدي وغير متحضر, أليس هذا صحيځا؟ مُصابَ بالجنون؟ إذا كنث 
مُصابًا بالجنون» فلماذا أحمل معي ثلاث ساعاتِ يد وأضَعٌ حول معصمي ساعة رابعة؟ أنا لا 
أحمل ساعة منبهة واحدة أو اثنكين فقط, بل أحملٌّ ثلاث ساعات منبّهة! هذا ما مجموعه سبع 
ساعاتِ بين ساعات يي وساعات منبهة“. 


انفجَرَ الحضور بالضحك بشكل جامح. 

قال توم بجديّة: "يوجَدُ هنا درش لنا. من الرائع حقًا أن تكونَ شخضا عصرًا يئهافثُ 
الجميغ عليه إنّما عليك أيضا أن تحافظ على مواعيدك. إِنْ هذه الحقبة الجديدة التي تركز 
عليك أنت هي حقبةٌ مثيرة. هذه الحقبة التي تُعجَب بما تفعله هي حقبةً جذّابة. إِنّ لها علاقة 
بالمة. وهي تتحذّث عن الثشبيك, كما أنها تهدف إلى مستؤى من المساءَلة لم يَكُن مَطلوبا 
البثة من الشركات في السنوات السابقة“. 


تم حَمَلَ بِيَدَّنه كرتين بحجم فاكهة ”الفریپ فروت“ خرجتا من كيس وسادته. 


قال توم: "هذه كرات لعبة الكريكت المصنوعة في أستراليا ومن ماركة دايق براون 
.(Dave Brown)‏ انا شخضص متعضب ومهووس بالتصميم“. ثم حَمَلَ مصابیح جیب وحبلا 
وشریظ قیاس. 


نصل هنا إلى لب الموضوع: بدلا من استخدام برنامج "الپاور پوينت“ سرد توم قصضا. 
تحدّتٌ بشأن تأثير والدته فيه. وتحدذتٌ بشأن مهنة والده التي امتذت إحدى وأربعين سنة 
أمضاها في شركة واحدة- وكخ كان والده شاكرا من أجل الحال التي انتهت عليها هذه 
السنوات. وتحذث بشأن رحلئي عَمَل قام بهما إلى قيتنام وكيف شكلتا فلسفة الإدارة لديه. 
وتحدث أيضا بشأن الولاء الزائف وأهداف الإدارة الفارغة. ثُمٌ قال توم للحضور إِنٌ أسوا ما 
يمك أن يفعلوه في حياتهم هو أن يعيشوا بموجب هذا القول: "في الوقت المحدد, وبحسب 
الميزانية. ومن يهتم؟“. 


لدى توم شف دائ وأهداف محددة, غير أن هذا الحديث كان مختلفا. 

في هذه المّةء روى توم قصصا, والقضض هي الوسيلة التي نتعلّم بها. 

الحقائق جيدة, والحقائق يمكن أن تُساعد في تقوية الحْجة, وهي تبثن أيضا أك 
أعدَذت نفك جيدًا. إليكم هذا المغل. 


في عام۲۰۰۸م» شكلث تَفقاث الرعاية الصحُيّة %٠٥,٤‏ من الناتج القومي الإجمالي 
للولايات المتحدة. احتلّْث تلك النسبةٌ المرتبةً الأولى في العالّم. وعندما كان الأمرٌ يتعلّق 
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برفاهيَة الأطفال, كانت مرتبة الولايات المتحدة هي العشرين في العالّم. متخلفة عن دول مغل 
اليونان وبولندا وجمهوريّة التشيك. هذه هي الحقائق. 


والآن. فلأرو لكم قضة. في أواخر شهر شباط / فبراير من عام ۷١٠۲م‏ في مقاطعة الأمير 
جورج في میریلاند, وقي صبئْ عمژه اثنتي عشرة سنةٌ يُدعی دیمونت درایقر (6 02۳0٩‏ 
ا() من جڙاء ألم في أستانه. كتبت ماري أوتو (00 11¥) في صحيفة واشنطن 
پوست: "كان بامكان عمليّة اقتلاع سن روتينيّة بكلفة ۸۰ دولارًا أن نقذ حیاته. لو کانت والدته 
قد حصلّث على التأمين. لو لم تفقذ عائلثه اشتراكها في برنامج ”ميك إيد“ (0أة٤أ٩56).‏ لو 
آم يَكُنْ من الصعب جا العثورٌ على أطباء أسنان تابعين لبرنامج ”ميدك إيد“. لو لّم يَكُنْ تركيز 
والدته کله مُنصبًا على العثور على طبيب أسنان لأخيه الذي يُعاني من سة أسنانِ مصابة 
بالتٿسۇس . 


بدلا من كل هذاء انتشرَتِ الجراثيم من الخڙاج في فم ديمونت, وانتقلت إلى دماغه 
وقتلثه. في أغنى دولة في العالم. توفي طفل عمره اثتتي عشرة سنة على بعد بضعة أميال 
فقط من العاصمة من جڙاء ألّم في الأستان. 


أي قضة ستَتَذكر؟ الحقائق المتعأقة بتفقات الرعاية الصحية أم قضة ديمونت درايقر؟ 


الحقائقٌ هي حقائق. لكنّ القضص ئُمكَلُ كل واحي متا وكيف نتعلّم ومعنى كل ما يحدكُ 
في الحياة. 


ماذا بعد؟ 


هل سمعتُم ببوشار العم راي (۴۵) بطعم الجبنة؟ لم أسمغ أنا به إلا عندما كنا أنا 
وزوجتي نقودُ سيّارتنا عبر ولاية أيوا في طريقنا إلى مزرعة أحد الأصدقاء. توقّفنا عند محظة 
وقودٍ واشتَرَينا كيشا من بوشار العم راي. كان مكتوبًا على الوجه الأمامي للكيس الأزرق 
اللامع: "الفصل :۲١‏ القضة في الخلف“. بعدما أكلنا البوشار, قَلّبتُ الكيس. إليكم ما كان مكتوبًا 
على الوجه الخلفي: 


”حياة العم راي وأوقاته. الفصل :٠١‏ نكهة الدُزاق فقط“. كائتِ القضة حكاية العم راي 
الذي ترغرَع في عائلة فقيرة في ديترويت, وقضة شجرة دراق جار له. لن أجل القضَة تفقِد 
قیمثها في نظرکم بسَزدِها کاملة؛ لْكنْ حالها حال کلمة توم پیترز (۴۴۲6۲5 10۳) في مؤتمر 
"ريل تایم“. کائٹ قضةٌ شخصيةٌ وثثير الاهتمام» كما كان فيها درش أخلاقيٰ مؤر. كان ك 
جز فيها جيْدًا مغل البوشار إِن لَمْ يكن أفضل. 


هل مجردُ غزض قضة على الجزءِ الخلفي من الکيس يزيڈ من مبيعات البوشار؟ أم هو 
أسلوبٌ العم راي في مَنح المشتري شَيئًا مقابل شرائه الكيس, أيٰ درشا صغيرًا في الحياة مع 
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کل کی يُباع؟ ليس هذا مهقا- أحبَبث البوشار كثيرا حى إِئي أكلثه بأكمله. كما أحببث القضة‎ 
كيرا حتى إِني احتفظث بالكيس.‎ 


ما الذي يجعل القِصَص أقوى من حقائق قديمة بسيطة أو من عروض ”الپاور پوينت“ 
الفْمِلّة أحيائا؟؛ 


أو تتعلَقٌ القصَض بالناس. ویرتّبظ الناش بعلاقاتٍ بالآخرين. لا رہظ الناش بنقاط 


غزض موجَزة أو أرقام أو جداولَ أو رسوم بيانية باردة. 


إن القضض تتعلَقٌ بأناس يعقلون, أي أن للقصص أفعالّء والأفعال مهفة. إلا تحذذ شيا 
ما قد حَدَتٌ أو ربّما سيَحدُتٌ أو ينبغي أن يحدُث. الأرقامُ محدّدة: عندما يحہك قاض بارع 
حكاية ماء فان الأفعال هي التي تعمل على إظهار الفروقات المهفة والعبارات الفبهمة. تبدو 
الأرقامُ والجداول والرسوم البيانيّة محدّدة. لك من دون الأفعالء فإنٌ من الصعب معرفة ما 
تعنيه الأرقامُ فعلا. قد تبدو الأرقامُ قاسيةٌ وجامدة, لكنها في الحقيقة ضعيفة. قد تبدو 
القضض ضعيفة. لكنْ الأفعالّ تجعلّها قويْةٌ مُتماسكة. إِنْ هذا يبدو مخالفا قا هو بديهيء لكنْ 
هذه هي الحقائق المتعلقة بقمل القصص. 


إن القصص تخلق المعنى. وفي حين أن البياناتِ لا بأس بهاء فان ما نتوق إليه هو 
طريقة ما لإعطاء معئى لكل الأرقام. نحن نلجأ إلى القصص لتنظيم الحقائق لكي تُعطينا بعض 
المعاني. 


القصض هي وسيلة تعليمنا. هناك دروش عن الحياة متأضلة في كل قضة. تقدُم إلينا 
القصَص إرشاداتِ حول كيفيّة السلوك والكيفيّة التي تبدو عليها الشجاعة, وترينا كيف تتُعامَلُ 
مع خيبة الأمل وما يتطأبه بناء الشخصية. إنها تتعلّق بكيفية نهل ما تعلمناه إلى الآخرين. 


كات القضص دائمًا ولا تزال في جَوهر بداية الشركات وقيادتها. لدى معظم أصحاب 
الأعمال التي نشأث حديمًا قصص أسطوريْة تعلق يإنشائها. كع بعضُها طريق نشأتها في 
مرأب أحد البيوت, وبعضها الآخر في غرفة في سكن الطلبة في الجامعة. وينقل جميفها قي 
المؤشس وأهدافه وشخصیته. (إذا كنت في ظور تأسيس شركة ما وليسث لديك أسطورة 
حقيقية عن نشأة شركتك. فلا تترذد في اختلاق قضة ما- هذا هو ما فعلناه في مجلة ”فاست 
کومپاني“). 


تحتفي شركاتٌ كثيرةٌ بنجاحاتها العظيمة, وحثى بفشلها البطولي, بواسطة القصص. 
مغل القبائل القديمة التي تَثَناقَلٌ قصص الأجيال السابقة: الانتصار المذهل في تحقيق 
المبيعات الذي فاق ما حققناه في أي وقتِ مضى. والعقد الذي رفضه الرئيس لأنْ فيه احتيالًا 
وعدم أمائة. والفترة التي قضينا فيها الليلَّ بطوله ساهرين للتغلّب على المنافسة. تحوْلُ 
القصص الشركة إلى مجتمع محلي. إِنّها تخلِقٌ الأسطورة والمعرفة المككسبة. وثُلهم الناش 
حثى يعملوا بجدٌ أكبر, ويعملوا مع بعضهم, كما تلهمهم أن يكون لعملهم هدف ومعئی. 


إن عملية إدارة شركة ما هي عمل يقومُ على سَزدِ القصص. وهي فن غير أنه فن يمكن 

وَل اترك برنامج ”الپاور پوينت“ الخاض بك عند المدخل. إنك لن تفتقته. وأنا أعذك 
بهذا. 

تُمْ فكُر في الڏرس- في الرسالة الحقيقية- الذي تُحاول أن تنقَلّه. مكان هذا الڏرس هو 
في نهاية قضتك- إِنّه العبرة الأخلاقيّة من حكايتك. ثم اعمل على إعداد قضتك من النهاية 
رجوعًا إلى البداية حثى تصلَ إلى المرحلة التي تبدأ فيها قضتك بشكل طبيعي بهذه العبارة: 


a 
. ذات مرة..‎ 


ستكتشف أن لديك مقدرةٌ جديدة- طريقة لقنظيم خبراتك وتجاربك ووضفها لكي ترتبظ 
ثانيةٌ بخبراتِ الآخرين وتجاربهم. عندئذٍ سيَستَمة إليك الناس. ولن يكون عليك أن تُعانِي من 
غزض آخر من عروض ”الپاور پوينت“ الذي يخئر العقل- ما لم يقدمه شخض آخر. 


مكتبة الرحي امد 


1۹ 
القاعدة رقم ١۷‏ 


يختار الرياديُون متعهة 


٤ 


اكتشاف الأشياء صذفة 


بدلا من اختيار الكفاءة. 


إذا ذهبت إلى پورتلاند في ولاية أوريغون في هذه الأيام. فإك ستشعر بالمتعة والسعادة. 
ينطلق بك خظ حديديّ خفيف بخفة من المطار إلى مركز المدينة حيث يرحب بك ميدان 
"پیونیر“ (۶|0۸۵۴۲). وهو مَتَرْهٌ حيويٌ على امتداد شارع واحد. في مركز المدينة الأكثر 
ملاءمة للشير في أميركا. وبخلاف معظم مراكز المدن في الولايات المتحدة. فان مرك مدينة 
پورتلاند مزدَهر ونابض بالحياة بتنؤع استخداماتهء حيث ثرى بائعين على الطريق ونوافير 
المياه والمتئزهات والساحات. وهناك مركز تجارئ ينتقلٌ فيه الأشخاص على طول مركز 
المدينةء ويمكئك حثى الركوب مجائًا ضمن "الساحة المجانية“. وعلى طول الواجهة البحرية 
يوجَد مته عام كبيرء وفي مقاطعة ”پيرل“ (ا۶۴۵۹۲) توجَدُ شققٌ سكنيّة متوشطة الارتفاع 
ومطاعم حديغة أنيقة الطراز ومحال تجارية جذابة وأبنية تاريخية, وإذا ما شعزث بالملل 
فهناك مكتبة ”پاولز بوكس“ (800)5 ء'اا۴0W8).‏ إلّه مركز مدينة عظيم. 


وهو لم يَكُنْ هکذا قبلا 


في عام ۱۹۷۲م» كان مركز المدينة في پورتلاند ينتهك معاييرَ تلوب الهواء الفيدرالية 
يومًا من كل ثلاثة أيّام. كان قد حُظظ لقحويل ساحة پًيونير المعروفة الآن إلى مرأب آخر 
لؤقوف السيارات. وكان متَتَرّةٌ الواجهة البحريّة الحالن طريفًا سريقا على طول الواجهة 
البحريّة. لّم يَكُنْ هناك مركز مدينة ينبض بالحياة. كائث مقاطعة المدينة الحضريّة المتجددة 
الوحيدة ثتألف من سلسلة مملَّة من المباني الخرسانيّة الشاهقة التي تحتوي على شق سكنيّة 
یحیط بها خندق من السیارات. کان مرک پورتلاند. مثلّه مغل معظم مراکز مدن ميرك 
مخضصصا للسيارات. استنادًا إلى الفكرة القائلة إنّه كلما كان وصولّ السيارات إلى مركز المدينة 
أسهل. كان من الأرجح أن يعسو الناش فيه. غير أنْ الحقيقة كائّث أنٌ السيّارات كانت تقل 
مركز المدينة. 


كات السيارات هي القضيَة التي كَسَمَتِ المدينة. كان الجيلُ القديم يؤمن بالسيارات؛ إذ 
أرا أفراذه أن يهدموا البيوت لكي يبنوا طرقا سريعة أكثر كي تنتقلَ السيارات عبر أحياء 
المدينة. وأرادوا أن يبنوا مرائب أكثر لمبيت السيّارات في مركز المدينة. أرادوا تَوسيع 
الشوارع وتقطيع الأشجار فيهاء والقيام بكلّ ما يلزمُ لضمان استمرار تدفُق السيارات بكفاءة 
عبر المدينة. 


لكنّ الشبابَ الراغبين في التغيير في بلديّة المدينة الذين يعقلون مع نيل غولدشميت. 
والمواطنين الناشطين في أحیاء پورتلاند السكنيةء رأوا أن السيارات ستعني موت المدينة. 
أرادوا التركيرٌ على حرَيّةً التنقّل والمحافظة على الأحياء السكنيّة وجَفْلَ مركز المدينة أكثر 
ملاءمةٌ للفشاة. 


حددّت المواجهة بين الفريقين عند بحث مشروع مركز المدينةء وهو مجهوذ للأخطيط 
الشامل لرشم مستقبل مركز المدينة. وف مجلش المدينة مُستثشارين خبراءَ ومخظطين 
حضريّين وخبراء مواصلات للقيام بالقخطيط الرسمي. وعيّن أيضا لجنة المواطنين 
الاستشاريّة لضع لائحة بالمبادئ التوجيهيّة. وعملي أنا؟ عيَئّني المحافظ لأثصلَ بلجنة 
المواطنين الاستشارية. كان من المفترض أن أساعد في توجيه المواطنين الذين يَضعونُ 
المبادئ التوجيهية. 


ولكئي ّم أكُنْ أعرف شيئًا عن القخطيط الحضري. لقد ترَعرَتٌ في ضواحي سانت 
لويس, والحقث بالجامعة في ماساشوسيتس الغربية. لقد درسث القراءة والكتابة وأصدَزث 
صحيفة الجامعة. ولكئي كنث أشعر عندما يتعلق الأمر بالٽخطيط الحضري بأنْ عقلي خا من 


لو أي كنت شخضصا عدي الأهفيّة كلياء لكان هناك حل مثالي. لقد سلموني نسخةٌ من 
الكتاب المثالي: ”موث المدن الأميركيّة الكبرى وحياتها“ The Death and Life 0f(‏ 
.)6٤ American Cities‏ وهو کتابٌ جين جاکوبس ٥055(‏ ل ۴٣هل)‏ الرائع الذي 
بتحث بشأن كيفية عَمَل المدن. اض لي أن المؤْلفة لم تكن مخظطة مدن أو خبيرة 
مواصلات؛ بل كانّث مواطنةً هاويةً موهوبةً استخدَمَث خبرتها لأصوغ نظربَةٌ مُقنعةٌ عن 
كيفيّة إنقاذ مدينة كبرى ما. صار كتابُها كتابي المقڏس. 


تحدَّدّث بشأن أهمَيّة الاستخدامات المتعددة لمركز المدينة. وكيف يمكن لتقسيم مراكز 
المدن كتلا عقيمة. متل مركز حكومي تقليديء أن يقتلَ مركز المدينة. وشرّحث كيف يمك 
تحويل أبنية المدينة التي تطل على شوارع صغيرة إلى خبراتِ عظيمة.بالنسبة إلى المشاة. 
وتحدَئٌت بشأن استخدام أبتية المكاتب على مستوى الشارع للبيع بالأجزئة. ووصَفَتِ السبب 
الذي يجقل الساحات وتراجع الأبنية إلى الوراء يُنّجان مساحاتِ ميته على مستوى الشارع 
تستَْزف الحياة من المدن. 


وفي فصل قوي. لحْصَتِ المؤْلّفة تماما المعركة الدائرة في پورتلاند: تختبر المدنْ إمها 
القأَكَلّ بسبب السيارات وما تقليلٌ عدَدِ السيارات من قبل المدينة. في هذه المنافسة, كان 
مستقبلُ المدينة معلقًا في الميزان. 


ماذا بعد؟ 


ما لَمْ أكن أعرفه في ذلك الوقت, والذي لم أقدزه إلا لاحقًا بعد أن غادّزٹ پورتلاند هو 
أي اكتسبث درشاء ليس في التخطيط الحضريّ فحسب. بل في عمليّة الريادة أيضا بطريقئين 
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مهفتين. 


أولّ. إِنّ المنافسة بشأن مستقبل پورتلاند كائّث نموذجًا لمعركة الأعمال. الذين كانوا 
يفضلون الوضة الراهن دافعوا عن نموذج الأعمال التقليدي- ذاك النموذج الذي تحكَمَ في 
مصير معظم المدن الأميركية. في الواقع, كان الأمر يعلق بالضواحي أكثر منه بالمدن. 
وبالسيّارات أكثر منه بالأحياء السكنيّة. وبالانقسامات الاجتماعيّة والاقتصادية أكثر منه 
بتنمية المجتمع. لقد كنا نحن المدافعين عن الطريقة البديلة رياديين حَضريين. كان لدينا 
نموذج أعمال مختلف- نموذجً يركز على الأحياء السكنيّة وإمكانيّة العيش فيهاء وعلى الجودة 
البيئيّة وحرَيّة التنقلء وعلى مشاركة المواطنين على أساس كونهم قَيَمًا أساسيّة. لم يسكطع 
الطرفان أن يتنارلا عن قناعاتهما؛ لّم يكن هناك إلا القليل من الأمور المشتركة ليتفقا عليها. كان 
على المدينة أن تخد قرازا سياسياء إما تأييد الوضع الراهن وإمًا تأييد الرؤية البيئية. كانت 
منافسة حول نموذڏج أعمال خام. 


ثانيًاء كان السببُ الكامن وراء الانقسام السياسيٍ اختيارا فلسفيًا. وقد أدركتٌ لاحقًا أنْ 
هذا الاختيار هو ما يفصل المديرين عن الرياديين. إِنّه انشطارً بين العادة والمفاجأة؛ بين ما 
هو مألوف واكتشاف ما هو جديد. بين السلامة والخطر, وفي نهاية المطاف, بين الكفاءة 
ومتعة اكتشاف الأشياء صذفة. 


المديرون يفضلون الكفاءة. والكفاءة تبني طرقًا سريعة ومَواقف سيّارات. كما أن الكفاءةٌ 
هدم الأحياءَ السكنية وتخضغ المدن للسيارات. وهي ثُقاومُ التغيير لان التغييرً يؤدي إلى 
الاحتكاك والاحتكاك يزيد التكلفة. إن الكفاءة تسلك الطريقٌ ذائه من العمل وإليه كل يوم؛ 
لاتها أبسظ وأسهل. كما أنها ثلغي الحاجة إلى الانتباه. 

الرياديُون يفضلون اكتشاف الأشياء صذفة. إن الأشياءَ ذاتها التي تجكَلُ المدن مسلية 
ومثيرةٌ ونابضةٌ بالحياة تجذِبٌ الرياديّين إلى الابتكار والتجرية. يريد الرياديُون أن يعرفوا: "ما 
الذي يوجَد حول ذلك الزكن أو تلك الزاوية؟“. إّهم لا يريدون أن يسلكوا الطريقٌ ذائه إلى 
العمل كل يوم؛ إذ إِنّهم يريدون أن يكونوا أحرارًا لاستكشاف طرق جديدة واكتشاف خبراتٍ 
جديدة. الرياديُون يتبعون نموذج جين جاكوبس للأعمال: هم يبحثونٌ عن أبنيةٌ غير مرتفعة. 
ومحالّ للبيع بالأجزئة على مستوى الشارع. ومقاهي على الأرصفةء وبائعين على الشوارع 


VT 
يستخدمون العربات التي ثدفع باليد. إنهم يتوقون إلى مواجهاتِ جديدةٍ مع الحياة اليومية‎ 
تُتيح لهم الفرصة لاقتناص لحظاتٍ من التبضر والإلهام» أو للحصول على مجرد الفرح.‎ 


تخيل أك مغل پورتلاند في بداية السبعينيات» على مفثرَق طرق ونقطة انعطاف 
شخصية. أي نموذج أعمال ستختاره لحياتك؟ هل ستفضل الكفاءة وتلتزم نحو الطريق الذي 
يسلكه الناس بكثرة؟ أم أك ستشرع في سلوك انجاهِ جديي وثنير ربك الخاض وتختارُ متعة 
اكتشاف الأشياء صذفة؟ 


تقول جين جاكوبس في كتاب "موث المدن الأميركيّة الكبرى وحياتها“:”إِنّ هدف 


المدن هو تَعدّديّة الاختيار“. وهذا هو هدف روح المبادرة أيضا. 


او 


القاعدة رقم ٠۸‏ 


قابلتٌ لاري سمیث (5۸ 1۵۲۲۷ا) اول مرة في مؤتمرِ سياسيٰ وهو خارج من هزيمة 


ساحقة. 


في عام ۱۹۸۰م هزم رونالد ریغان (۸۵۵937 ۸0۸۵1۵) الرئیس السابق جيمي کارتر 
r €۲(‏ nmyاiل)‏ في انتصار ساحق, بواقع ٤٨٩‏ صوتًا انتخابیًا مقاب ٤٩‏ صوتًا. کاٌّث 
مجموعة ما قد ذُهبٹ من پورتلاند في ولاية أوريغون إلى واشنطن العاصمة للعمل مع نيل 
جولدشميت عندما عَيّن وزيا للمواصلات. والآن ها نحن عائدون إلى بيوتنا بخطواتِ متماقلة 
وقؤل تيپ أونيل (١/أ0'۸8‏ م٠٣)‏ المأثور يرن في آذاننا: "السياسات كلها محلَيّة“. لَمْ تكن 
ولاية أوريغون ديمقراطوة (تصؤث لمصلحة الحزب الديمقراطي) في الانتخابات الأميركية 
منذ عام ١١۱۹م‏ قزرنا أن ننظْم منتدى لولايئي أوريغون وواشنطن للديمقراطيين الشبابء 
خمسون من كل ولاية, لنبدأ عملية إعادة البناء من القاعدة إلى الأعلى. 


كانت مهقتي هي العثور على محاضرين لبدء المؤتمر. أحدُهما متخضص في الاقتصاد 
والآخر في الأمن القومي. أخيرا وجدتهما: آلان بلايندر (۵8۲ ا8 ,)۸|١‏ الذي كان عندئذٍ 
أستاذا في جامعة پرینستون .)۴۲٣٥٩۵0۸(‏ ونجما صاعدًا بين الاقتصاديين الديمقراطيين؛ 
ولاري سميث. الذي كان عضؤا غير معروف نسبيًا في طاقم الموظفين في العاصمة واشنطنء 
والذي كانت بصماته على ما يبدو في كل فكرة جديدة تثعامَلٌ مع الأمن القومي. 


کان الاجتماع على جبل هود ناجځا نجاځا كبيرًا؛ إذ رَسَمٌ آلان بلايندر مخظظ رؤية 
اقتصاديّة ديمقراطية ظهرث إلى الوجود لاحقًا في إدارة كلينتون. حيثُ عَهِلَ كعضو في 
مجلس المستشارين الاقتصاديّين. ولاري سميث الذي عمل مستشارا لوزير الدفاع في إدارة 
کلینتون, بَهرّنا بشرج سهلٍ بسيط صاغ فيه مسألةٌ دفاعنا القوميٰ بأسلوب منطقيء حيث قال 
إِلّه عندما يتعلّق الأمر بتفقات الدفاع, فإِنٌ النفقات الأكثر لا تعني الأفضل, والنفقات الأقل 
ليست الأفضل, فقط الأفضل هو الأفضل. 


جبل هود؛ بل كان عبارة اعتاد كتابثها على السبورة البيضاء في كلية كيندي للشؤون 


الحكومية حيث کان يدڙس لسنوات: ”معرفة شيءِ ما ليست کالقيام به - قول قديم من 
إنديانا“ (يُطلَّق على سكان إنديانا اسم ]10٥088۲[‏ في أميركا). رغم أنْ لاري عمل في 

واشنطن العاصمة لأكثر من ثلاثين سنة وأنهى عملّه الحكوميٍ وهو على رأس لائحة الشرف 

الخاضة بالمدنيين في وزارة الدفاعء فاه لم ينس قظ أين نشا في دايتون في ولاية إنديانه 

وهي بلدة صغيرة بحيث إِنّهاء كما يحب لاري أن يقولء ليست حثى مرك المقاطعة. 


ما المه جدًا فى هذه الحكمة الإنديانية القديمة المتواضعة؟ 


أولّء إنّها تتعأق بقن تُصفي إليه. واشنطن العاصمةٌ هي مدينة الخبراء. يوجد خبراء في 
مجموعات الخبراء الذين يكتبون وثائقٌ تعلق بالسياسةء وخبراء يُذلون بشهاداتهم أمامَ لجان 
الكونغرس, وخبراء مثقفون يتحڏّثون كثيرا في برامج الراديو. بل أيضا خبراء مغقفون 
يجرون مقابلاتِ لا نهاية لها مع خبراء مثقفين آخرين يتردَد صداها بين الخبراء المثقفين. 


لقد تغير شيءَ ما في أميركا في ما يتعلق بهذا كله لكن ليس نحو الأفضل. في اقتصادِ 
الأفكار, تفوْقتِ النظريّة على الممارسة. يذهب الناس إلى واشنطن العاصمة ليتبوأوا مناصب 
رفيعة وليس لإنجاز أي شيء. وهكذا حل التفكيرٌ مكان العمل. والشيء نفشه ينطب على 
مجال الأعمال. بإمكان مدير تنفيذي لديه وظيفةً مرموقة أن يقدم سيرة ذاتية مثيرة 
للإعجاب. لك في الواقع, يبدو أن القيام بعمل له علاقة بهذا المسفى الوظيفيْ لا صلة له 
بالموضوع. 


الدرس الثاني له علاقة بالمعرفة. من المجازفة أن نقولًّ إلْنا نعيش في زمنِ اقتصاد 
المعرفة. السؤال الحقيقَيٍ هو أي نوع من أنواع المعرفة أكثر قيمة؟ 


توجَد طريقتان للحصول على المعرفة. إحداهما من الرأس. أي نوغ المعرفة الذي يأتي 
من القراءة والتفكيرء وهو نوغ وضع النظريّات التي يتفوق الخبراء فيه. الطريقة الأخرى 
للحصول على المعرفة تأتي من العمل. بخلاف الشكل الأول من أشكال المعرفة, الذي يبدأ من 
الرأس ويبقى هناك يبدأ شكل المعرفة هذا في الأيدي وينتقل صعودًا إلى الرأس ومن تم 
نزولًا ثانيةً إلى حلقة من المعرفة بالممارسة. 


خلال سنواته التي أمضاها في واشنطن العاصمة, رأى لاري هذين النوغين من المعرفة. 
عمل في وزارة الداع مع أصحاب النظريّات المتطؤرة الذین کانوا يستمڈون أفكارهم من 
الإيديولوجيّات بدلا من الخبرات البشريّة. وكعامل في مجال السياسة, تعامَلٌ مع مستشارين 
يَقاضونَ رواتب كبيرة لم يسبق لهم قظ أن تحدّثوا مع شرطي أو عضو نِقابة أو مزارع أو أي 
ناخب في الحياة الحقيقة. رأى لاري أنْنا في القضايا الكبيرة والصغيرة فقذنا الاتصال بقيمة 
أميركيّة عريقة نالّتِ احترامًا كبيرًا لسنوات عديدة: الخبرة الحقيقيّة. ولهذه الخسارة عواقب 
حقيقية: عندما نحاولٌ أن نحل المشكلات الصعبة, فإنّنا نبتعدُ عن جذورها. ما نحتاج إليه هو 
الرجوغ إلى العالّم الحقيقيّ وإجراء مراقبة دقيقةٍ على مستوى القاعدة الشعبيّة واكتساب 
المعرفة التطبيقيّة من الخبرة الحقيقية. 


Vo 
المعرفة في المجال التجريديّ ليسث مثل العمل في الممارسة- لكن عَمَلَ شيءِ ما كما‎ 
يبدو يمكن أن يفتّح المجالّ أمام ظرق كاملة جديدة للقعرفة.‎ 


ماذا بعد؟ 


جميغنا نحث الخبراء. إنهم أذكياء جذّا ووجودهم معنا يبعث على الاطمئنان. لكنّ 
المشكلة تبررٌ داخل الشركات عندما تفوقٌ بكثير ثقافة الذين يعرفون ثقافة الذين يعملون. 


إلى من يُصفي الناس في شركتك عندما يتعلّق الأمر بتقييم فكرة أو مشروع ما؟ إذا 
كانت شركتك مغل معظم الشركات. فإِنْ من يُجيدون الحديك يؤْخَذون على مَحمل الد أكثر 
من تظرائهم من الفاعلين الحقيقيين. في معظم المنظمات, لكي ثُوْحَدٌ فكرة ما بالحسبانء 
عليك أن تکونَ قادرا على تقدیم عرض موجَزٍ وواضح باستخدام جداول ”پیرت“ (۴۵۲۲) 
ورسومات بيانيّة مخظطة وجداول وأوراق قلابة. قد يكون الأشخاص الموجودون في 
الميدانء وهم أقربٌ إلى المشكلة وأقرب إلى الزبون. ذوي فائدة عندما يحينُ الوقث للعمل بما 
قد نصح به خبراؤنا. لكن لتتزك عملية التفكير للّذين يحون المناصب العلياء من مديرين 
تنفيذيين ومستشارين قابعين في مراكزهم الرئيسة. وفي ما يتعأّق بهذا الأمر عندما يترقّى 
قادة الأعمال إلى المناصب العلياء يفقدُ كتير منهم الضلة بالعمل الحقيقيً الذي شكُل ثقافة 
أعمالهم الحقيقية. وما عادوا يفعلون ما كانوا يقومون به بصورة جيدة؛ وبَدَلّا من هذاء 


يتخذون قراراتِ تقول للآخرين ما ينبغي أن يفعلوه. 


إذا وصلك إلى مراتب مُفكري الأعمال, إليك هذا الأمر لتفكر فيه. ما نوع الأصخ الذي 
تسعى إليه كمديرٍ أو قائد؟ مقن تطلبه؟ وما نوع الأدلّة التي تطلبها؟ لا شك أن هناك الكثير من 
المستشارين الأذكياء. لكن لا تنش: لديك الكثير من الأشخاص الأذكياء الحاذقين في الخطوط 
الأمامية في مؤشستك- أشخاص من رجال ونساءٍ قريبين من البائن. ولديهم معرفةٌ عملية 
عميقة بما يمك تطبيقه وما لا يمكن تطبيقه في شركتك. كيف يمكئك أن تحصل على نوع 
المعرفة التي لديهم- ذلك النوع الذي يأتي من العمل الفعلي؟ 


كيف تفرق بين فكرة تبدو جيدة نظرًا وفكرة ثطبَق بالممارسة؟ هل تستخدم "اختبارات 
التحفل“ (عبارة لاري سمیث) التي تخبرك إذا كائث فكرة ما قابلة للئطبيق تحت الضغوط؟ هل 
تبحث عن مديري مشاريع قد امتُجنوا في المعركة ويحملون ندوټا ثظهڙ الوقٿ الذي كڙسوه 
لإنجاز الأمور وإنجاحها؟ كيف تكافىء التفكير الجيّد والخبرة الجيّدة أيضًا؟ هل تصتَع أبطالا 
من الرجال والتساء الذين يملكون الشجاعة لقنفيذ فكرة ما- سواء أتَجحث أم فَشلّث- بدلا من 
التحدُث بهذه الفكرة مطوَلًا بلا جدوى؟ 


النجاځ مبنِيْ على العثور على ما يُطبق وعلى معرفة السبب الذي يطبق من أجله. إلّه 
ينشأً من الأدّة التجريبيّة وليس من النظريّة. النجاح يأتي من امتلاك أجوبة يمكنك أن تق 


Al 
وتؤمن بها. وكي تحصلّ على هذه الأجوبةء عليك أن تبح عقا هو أبعدُ من المعرفة: أن تلجأ‎ 
إلى العمل فحسب.‎ 


القاعدة رقم ٠۹‏ 


مذكّرةٌ إلى القادة: رگُزوا 


على نسبة الضجَة إلى الإشارة. 


ّم تكن سيّدة الأعمال ذات اللهجة النمساويّة تعرف أيّا من المحاضرين الذين دعاهم المنظمون 
إلى تجفع وولدزل الثالث. 


شرحت لها قائلَا: "ورن ببس (8۵۸۸۶ ۷31۲8۸) هو من المرجعيّاتِ الأولى في العالّم 
في ما يخض القيادة“. 


نظرَتِ المرأةٌ إلى نظرة مرتابة وقالت: ”القيادة! واجهنا خبراتِ سيئة تتعلقٌ بالقيادة فى 
هذا الجزء من أوروپا“. 


قد تکون أوروپا قد عائث من خبرات سيِئة فى ما يخض القيادة, لكنّنا فى أميركا عائينا 
من تعاريف سيئة للقيادة- وفي دولة تقَدَرٌ القيادة تقديرًا حقيقيًاء فان التعاريف السيئة لن تنج 
إلا المزيد من القادة السيّئين. 


لقد هَيمَن تعريفان على الطريقة التي وَضفث بها الصحافة القيادة: الرئيش التنفيذي 
الأعلى المتعضب لزجولتهء والمدير الذي يُخدٌ القرارات. كانت القيادة في مجال الأعمال لعقور 
طويلة مرادفة لمفهومي الضرامة والخشونة. كانت مجلّة ”فورتشن“ تنش كل سنةٍ قضةٌ على 
الغلاف الرئيسي تذكر فيها ”أرباب العمل العشرة الأكثر صرامة في أميركا“. كاب القيادة 
بحسب مجلة "فورتشن“. مرتبطة بالسيطرة. لكن في الآونة الأخيرة, تراجَع تعريف الأجولة 
إلى أقصى ح, وحَلّث مكائه فكرة الرئيس التنفيذيّ الحازم- الرجل العظيم (يكون رجلا على 
نحو دائم تقریبا) الذي يجلش وراء المكتب الكبير يتْخدٌ القرارات الكبرى. لّم يكن هذا الرئيش 
التنفيذئ الأعلى حازمًا فحسب- بل عليه أيضا أن يكونَ أذكى رجلي في الغرفة, أيّا كانت هذه 
الغرفة. 


بإمكاننا أن نكونَ شاكرين لانقضاء عهد النسخة الأولى من القيادة؛ لأنّ المزيد من 
الرؤساء التنفيذيّين قد أدركوا أن الأشخاص الأذكياء الموهوبين- ذلك النوع من الأشخاص 
الذين يجعلون الأعمال تسير إلى الأمام- لا يرغبون في العمل لدى شخص غبي. والنسخة 
الثائية المعدلة في طريقها إلى الظهور لأه صار من غير الواقعنٍ بشكل متزاي أن نتوقع من 


VY 


أئ رئيس تنفيذئ أن يعرف أكثرَ من الجميع. ”لا أحدَ منّا فى مغل ذكاء جميعنا“. هذا شعار بدأ 
يتعلّمه الكثير من الرؤساء التنفيذيين. 


وهذا ما يقودنا إلى السؤال: ما الطريقة الصحيحة للتفكير في القيادة اليوم؟ أو لئقلب 
السؤال, ما المشكلة التنظيمية التي ينبغي للقيادة أن تحلّها؟ 


المشكلة اليومَ هي الكثيرٌ من تَبادُلِ المعلومات من دون الاستفادة الكافية منها: رسائل 
أكثر من الأزوم» واجتماعاتٌ أكثر من اللزوم ورسائل إلكترونيّة كثيرة. وبرامخ تغيير أكثز من 
اللازم وتغييرات كديرة في الاجاه. لا تسوء المشكلة إلا عندما ترتفغ نسبة المخاطر والعواقب- 
أى عتدما تواجة الشركة أزمةٌ ما. وعندما تواجة منافشا مُبدعًا حيث لا تنفعٌ الطرق القديمة. 
ق ذلك الوقت» يسكَسلِم العديدُ من القادة لقجربة الصراخ عاليًا وإثارة من حولهم مفا يؤئي 
إلى ارتفاع نسبة الأدرينالين في الدم. والنتيجة: ينهارٌ نظام قد تحمل فوق الحدٌ كثيرا. 


الجواب هو المكان الذى يعيش فيه القادة الحقيقيون اليوم. يجب أن يُعطى ذاك المكا 
القادة إشاراتِ أكثر وضَجْة أقل. إذا كنت قائدًا. يحتاج الذين يعملون لديك إلى ثلاثة أشياء: 
وضوح الهدف. وصذق القيم. والتركيز بالنسبة إلى القياس. 


إّهم بحاجة إلى رؤية ما تراه أنت. أخبرهم بما هو مهم فعلًا. أخبرهم كيف يستخرجون 
المعنى الحقيقَيْ أو الصحيح من جميع التقارير المتضاربة والإشاعاتِ المتداؤلة. أخبرهم كيف 
يصلون بين الئقاط لكي يروا النموذج الذي تراه أنت. بهذه الطريقة سيَكونٌ لديهم نموذجك 
ليرشدهم في أعمالهم. 


إلهم يريدون أن يعرفوا ما تشعر به. أخبرهم بما تُمله الشركة. ضغ بيانًا لا مساومة فيه 
لمدؤنة السلوك التي توجه مؤشستك. ثم اسلك بموجبها واطلْب منهم أن يفعلوا الشيءَ نفته 
أيضًا. إهم سيلتفُون حول هذا النوغ من القيادة. 


إهم يريدون أن يتابعوا ما تقيسه. أخبرهم بالأمور القليلة التي نهم فعلًا عندما يتعلّق 
الأمر بقياس الأداء- أمور قليلة قُذرَ المستطاع. تكون هناك أشياء كثيرةٌ تحتاج إلى قياسهاء 
بينما تعمل أنت على إصدار الضجة وليس على إعطاء الإشارات الواضحة. 


هذا هو تعريف القيادة: ازدياد وضوح الإشارة وتخفيض الضجة؛ استخراج الحقيقة 
وسط الفوضى. إذا قمت بذلك العمل بصفتك القائد. سعَّجكَلُ من الممكن أن يقو العاملون 
لديك بأعمالهم. 


ماذا بعد؟ 


أنا مَدينٌّ لهذا التعريف للقيادة إلى أربعة معلمين مختلفين ساهَم كل واحدِ منهم بعنصرٍ 
مهة. إِنَّ المصطلح ”نسبة الضجُة إلى الإشارة“ يعود إلى جون سيلي براون (رامم؟ ١٣0ل‏ 


۷۹ 
07)). عندما قابثه» كان العالم الرئيسيٍ في شركة زیروکس (×6۲0×) ومدیرا لمرکز ”پالو 
ألتو“ (ه۲ا۸ ١ا۴۵)‏ للبحوت. إِنَّ نسبة الضجة إلى الإشارة هو مصطلخ كهربائيٰ هندسي يُصاغ 
كالتالي: هو نسبة قَوّة الإشارة إلى قوّة الصوت الذي يُفسِدٌ تلك الإشارة. كلما كانت النسبة 
أعلى, كانت رسالثك أوضع. 


ومن پیتر دراکر )۴٠۵۲ 0۲٥۸8۲(‏ الذي لا يمكن الثشكيك فيه تعلْفث أن عمل المدير 
هو أن يسمح للعاملين لديه أن يقوموا بأعمالهم على أفضل وجه وعدم إعاقة جهودهم 
بتدخْلٍ عقيم من الإدارة. كان دراكر هو أَوَلّ من شد على الجانب الاجتماعيٍ من الأعمال 
وعلى الجانب الإنسانيٍ لالإدارة. 


تبٽی جيم کولینز تفکير پيتر دراكر ثم صَقَلّه بطريقة لا يستطيغ إلا عالِمَ مدزب في 
الرياضيات أن يقومَ بها. في كتابه "جيّد إلى عظيم“ يعلْم كوليئز القادة أن يفكروا مثل القنافذ 
وليس مل القعالب. إن لكل شركة استطاعت افر من كونها جيدة إلى كونها عظيمة, قائذا 
يستطيع أن يعبر عن هدف الشركة بجملة واحدةٍ قصيرة. إِنّ ما يحدَد قادة ”من جيد إلى 
عظيم“ ليس اثساغ الرؤية بل وضوخ التركيز. 


ومن جفري فؤر (۴۴۵۴۴۲ #١۵۷‏ هل), وهو أستاذ في جامعة ستانفورد, تعلّمث تحسيئا 
مهفا على رأي الإدارة القديمة وهو أَنْ ما يمكن قياشه هو ما يمكن فعله. اكتشف فَفِر أَنْ هذه 
الفكرة صحيحة- ما عدا عندما يُصر القائد على قياس أشياءَ كثيرة في الوقت ذاته. إِنٌ إجراء 
قياسات كثيرة لا يختلف عن عدم إجراء القياسات على الإطلاق. اخئز أدواتِ قياس قليلة 


والتزم من نحوها. 


هؤلاء هم أربعة معلمين, نجوم مشهورون في مجال القيادة. لکن كيف ثطبق دروسَهم 
کون مفيدةً وعمليّة بالنسبة إليك؟ 


ألا بدأ في لحظة من التقييم الذاتي. ما تعريفُك الإجرائي للقيادة؟ هل لديك تعريف؟ 
هل كؤنته بنفسك أم قرأئه في كتاب أثّر فيك. أم أك تعلمته من معلّْم مدزب كان قد علّمك 
إيّاه؟ اكتب ذلك التعريف. ماذا يخبرك هذا التعريف بشأن علاقتك بالذين يعقلون لديك؟ وما 
الذي يصفه بأنّه مجموعةٌ من المهاحٌ الرئيسة الخاضة بك؟ هل يجعلَكَ شخصا مُحفْرًاء أم 
شخضا يشخذ القرارات. أم أله يمتخ المعنى؟ 


ثانيًاء قَيْم الأمر ثانيةء هذه المرّة لمؤشستك. ما الذي يحدُد شركتك وطريقتك في تسيير 
الأعمال؟ هل يمكثك اختصاره في كلماتٍ قليلة؟ إن دليلّ نوردستروم )١0۲05۲00١(‏ الذي 
وضقثه لموظفيها أسطوريٰ بسبب دف تعبيره. عندما تحوْلَ غوردن بيثون (60۲07 
)Bethun‏ إلى خطوط طیران کونتینتتال» أعطی فریقه کلمتین لیرگزوا عليهما: الكرامة 
والاحترام. هل يمكئك أن تركُرٌ كالفنفذ؟ 


A» 
الرجلُ الذي يعو إليه‎ »)13۲۷1 80۷W8۲( ثالئاء ما قِيَمْ شركتك؟ عرس مارفن باور‎ 
الفضل في جغل شركة ماكنزي وشركائهم ما هي عليه اليوم- اربع قم رئيسة في الشركة‎ 
الوليدة: الزبائن أوَلَ؛ يجب تقديم التعهدات فقط عندما تَمَجاوَرٌ القيمة الممنوحة إلى الزبون‎ 
الرسومَ المترثبة على الشركة؛ يجب على الشركاء الفاعلين تملك الشركة؛ يجب أن يكون‎ 
أعضاء الشركة اختصاصيّين مدزبين لديهم الحافرٌ للقيام بأعمال متنوعة متميّزة ضمنَ مجال‎ 
مهنهم. أربغ قيم. هل تستطيع أن تذكُر قَيِمَك؟‎ 


رابغاء ما قياساتك الرئيسة؟ وكيف يمكنك أن ثُبقي عدد الأشياء التي تقيشها في حدذها 
الأدنى؟ 


قيم الأمر باستخدام هذا التقييم البسيط وأنا أضمن لك أك ستَرفَمٌ من نسبة الإشارة 
إلى الضجة. وتعطي ذلك معئى أكبر. 


۸۱١ 
۲١ القاعدة رقم‎ 


السرعة = الاستراتيجيّة. 


DD 


قبل أن أخبركم بالأفكار الواردة في كتاب جون بويد (80۷۵0 ١۸٥ل),‏ فلأصف لكم الكتابَ 


لفسة. 


تبلغ سماكة الكتاب بوصةٌ واحدة (۲,۵ سم). وهو ذو غلاف أخضر مغير للاشمئزاز برباط 
بلاستيكي حلزونيْ رقيق. كل ما في الكتاب يقول لك إله مصنوعغ صناعة مَنزلية. وصضفحاثه 
ليث أكثر من تشخ من مئات الشرائح من عرض ما. ويقولٌ العنوان على الغلاف بأحرف 
كبيرة: ”خطاب عن لر Jlgخlıرة“ A DISCLOSURE ON WINNING AND)‏ 
6 وقح ذلك العنوان, وبأحف صفيرة حثى إن من الشهل على المرء أن يتجاهلها 
کټّب: "جون آر. بويد آب/أغسطس ۱۹۸۷م“ 


أتعامَلُ مع هذا الكتاب ذي المظهر الرخيص بكل التقدير والاحترام لأله. وإِنْ بدا سيئ 
المظهر, أحد الكتب الأكدر تأثيرًا حول الاستراتيجيّة. يبدو وكأنه نسخة لمجموعة شرائح 
مربوطة بشکل حلزوني؛ لأ هذا هو بالضبط ما هو عليه: عرض أسطوري غير تفكير الپنتاغون 
حول الاستراتيجيّة العسكريّة في الفمانينات, كتبه رجلّ أعاد تخيِلَ تصميم أمكنة الطائرات 
المقاتلة الأميركيّة وأعاد اكتشاف الحملات العسكريِّة من دون مساعدة أحد تقريبا. في الوقت 
الذي وققث فيه يداي على هذا الكتاب, كان الفكر الذي يتضقنه قد انتَقَلَ من الاستراتيجية 
العسكريّة إلى استراتيجيّة الشركات حيث وجَدَث أفكازه الراقية والعملية جمهوزا جديا 


متشۇقفًا. 


حصلث على نسختي من هذه القطعة التي لا تقر بثمن من توم هاوت (اںه۳۲ ,)٠٥۳‏ 
وهو أحد الاستراتيجيّين الأكدر إبداعا في مجموعة بوسطن الاستشارية. في الثمانينيات 
والتسعینیات. کان توم وشریکه في التفکير جورج ستوك ()۵)؟ «(George‏ یستکشفان 
طرقًا جديدة للمنافسة. كان جورج في اليابان يحاول أن يكتشف الكيفية التي مكئتِ 
المصتعين هناك من أن يَطرحوا العديد من المنتجات الجديدة في السوق بسرعة كهذه. وكان 
توم مفتوئا بالائجاه الجديد الذي كانت تسير فيه الاستراتيجية العسكرئة في الولايات 
المتحدة. دَمَجا بحوتهما في نوع جديي من الاستراتيجيات أسموه منافسة مبنيّة على الوقت؛ 
لکئي أستَبقٌ أحدات القضة هنا؛ لأنْ القضة الحقيقيّة هي قضة جون بويد. كان جون بويد 
مستقلا ومُنشفًا عن المستقلينء وهو قبطان طائرة مقالة استغنائيٰ ومدرَبُ طياري الطائرات 
المقاتلة. وكتاب ”خطاب عن الربح والخسارة“ هو تجميع لكل ما تعلْمَه هو في البداية ثم علّمه 


A۲ 
في وقتِ لاحق بشأن كيفيّة إحراز النصر في المعركة. وهو جولة في الحرب تيدأ من عند ”لاو‎ 
تزو“ (لا۲2 10ا) وتنتهي بحملاتِ حرب العصابات الحديغة. في النهاية, ما قدّمه بويد كان‎ 
كتابًا شاملا يسترعي الانتباه عن كيفيّة الفوز في أي نوع من أنواع المواجهات, سواء أعسكريَةٌ‎ 
كانت أم تجاريّة.‎ 


بحسب رأي بويد. يمكن تصنيفُ جميع النزاعات ضمن ثلاثة أنواع: حربُ استنزاف, 
وصراغ المناؤرة. ونزاع أخلاقي. يفصل بويد صراع المناؤرة وصفاته أو أسلوب عملياته 
الحربيّة: الفموض. والخداع. والابتكار ومناوؤرات سريعة وعابرة. واقتصاد المجهود. إِنّ ما 
يحبُه بشكلٍ خاض هو الطريقة التي يشؤّش بها الصراغ بطريقة المناؤرة العدو ويعظلُ تحزكه 
ويزيد في أعبائه. يقول بويد إنْك تريح ”عندما تجقل العدة ينطوي على نفسه“. فعندما 
شوش صُؤَزه العقليّة المتعلقة بالصراع وتتعظل عملياته ويُدمر انسجامه الداخلي» يسكسلِم 
العدؤ لاله يكون قد فقة إرادة القتال. إنّها تركيبة عظيمة ورائعة تجمَغ دروسش أعظم العقول 
العسكريّة في التاريخ. 


لكن كيف ثُنفُذ هذه الاستراتيجيّة؟ 


هذه هى فكرةٌ بويد المفيدة والفريدة. ومصدر الاسم الذى يلقب به: بويد ذو الأربعين 


يقول بويد إِلّه في صميم كل منافسة- في الحياة كلّها- حلقةٌ مكؤّنةٌ من أربع كلمات: 
المراقبة, والتوجيه» والقرارء والعمل. بحسب بويد هذه الحلقة هي العملية التي ثصف كيف 
نفخدٌ القرارات التي تتحكم في كل ربح أو خسارة, سواء في الحرب أم في مجال الأعمال أم 
في الحياة. 


لكنْ فَهْمَ هذه الحلقة هو الخطوة الأولى في خطوات الفوز في المنافسة. العامل الرئيس 
هو أن الذي يطبق هذه الخطوات الأربع في هذه الحلقة أسرغ من غيره» يتفوْفٌ على الآخرين. 
إذا استظفت الانتقال من الملاحظة إلى التوجيه. ومن التوجيه إلى اتُخاذ القراں ومن اتُخاذ 
القرار إلى العمل بينما لا يزال منافسك عالقا في واحدة من الخطوات السابقة, فإك ستربح. 
عندما تطبَقٌ هذه المراحل في الحلقة بسرعة, فإك تَضٌَ مُنافسيك في مَوقف الدفاع؛ إذ إنك 
تزرع الشك وعدم الفقة والحيرة والخوف والرعبَ في قلب العدؤ. إِنّ مقدرئك على اثخاذ 
القرارات واثُخاذ أي إجراءات سَجعلَك تتفوْقٌ على عدوك وتغلبه- وهذا هو الفرق كله ما بين 
الربح والخسارة. 


بالنسبة إلى بويد, كانت هذه الخطوات الأربع في الحلقة أكثر من نظريّة؛ إذ كائث 
الشلاح الذي اختاره في القتال. كمدرب طيّاري القوى الجوْيّةء كان بويد يصدر أوامر أو 
تعليماتِ تشكل تحديًا مستمرا لأيّ طالب كان. في القتال الجويْء كان بويد يبدأ في مكانِ ليس 
في مصلحته» وفي أقلّ من أربعين ثانية كان يفوم على الطالب ويتفلّب عليه ويربخ المعركة 


AY 


الجؤيّة. لم يخسَز بويد البّة في هذا التحدي. فحصل على الاسم الذي يُلقب به؛ لاه أتقَنَ فن 


استراتيجيّة حلقة الخطوات الأريع وبرع فيه. أثبك بويد أنْ السرعة هي الاستراتيجية. 
ماذا بعد؟ 


عندما كائت المنافسة فى مجال الأعمال تقوم على الإنتاج الضخم. والتسويق بكفياتِ 
كبيرة. والاستهلاك بكفياتِ كبيرة. کانٹ لحزب الاستنزاف ما يبڙرها. لقد کائث كالحرب 
الأهليّة: يمكنك أن ت تستَنزف المنافسة باستخدام مقياس ونطاق أعلى. 


لكن ماذا يحدتٌ عندما تتغيّر اللعبة؟ ماذا يحدْتُ عندما تصير الأفكارٌ والمعرفة؛ الابتكار 
والإبداع؛ التنؤع والمرونة. الصفات الجديدة التى عليك أن تُنافتها؟ وماذا يحدث عندما َنَقِلُ 
المنافسة من حزب الاستنزاف إلى صراع من خلال المناؤرة؟ 


ذلك كان السؤال الذي طرحه توم هاوت وجورج ستوك في العمانينيات عندما أغرَق 
المصئعون اليابانيون- مصئعو السيّارات ومعذات التبريد والستيريوهات وغيرها من 
الإلكترونيات الاستهلاكيّة- المنتجين الأميركيين بتنؤع أكثر وجودة أعلى وكلفة أقل. كيف 
استطاعوا القيام بذلك؟ 


كان الجواب حسبما اكتشفوا هو السرعة. كان الجوابُ هو حلقة الكلمات الأريع عندما 
تطبق في مجال الأعمال. 


كيف تطبّق؟ فَْتَتَعرف الآن خطوات الحلقة المؤلفة من أربع كلمات. 


الملاخظة. ما مدى حذة قَوّة ملاحظتك؟ تحث جميغ الشركات أن تحسب نضتها مُراقبا 
ثاقب النظر؛ لكنْ تمامًا كما أنْ لبعض الجيوش كشافة أفضل من جيوش أخرى, تعمل بعض 
الشركات بجدَيّة أكثر على مَشح المنظر التنافسي العام أكثر من غيرها. فمثأد الشركات التي 
تعتمد على التكنولوجيا ترشُمٌ بشكل روتينيٰ خريطة لملف براءة اختراعاتِ منافسيها- ليس 
لمعرفة ما تعالجه التطبيقات الجديدةء بل لاكتشاف نماذجٌ تقترځ مجالاتِ اهتمام جديدة 
واسعة. وتستخدم شركاتٌ أخرى سيناريوهات التّخطيط أو تمارين المحاكاة لؤضع بدائلَ 
مستقبلية محتملة. كيف تستكشف التغيير قبل أن يحدث؟ هل لديك أشخاض وممارساث في 
المكان المناسب يسمحون لك بمراقبة انتقال زبائنك واستراتيجيّات منافسيك وتحليلهما؟ 


التوجيه. بحسب بويد, التوجيه هو الخطوة الرئيسة في الحلقة. وهو يدعوه 
”شقرپونك“ (أ۸) )S W8۲7‏ أو نقطة التركيز؛ لأله ”يشكُلٌ طريقة ملاحظتنا وكيف نقرر. 
وكيف نتصرّف“. التوجية هو إضفاء المعنى على ما نراقبه. إل يتطلْبُ معرفة ذاتية لئجب 
السقوط في فح الشعور بالرأضى الذاتي. إنّه يتطلّبُ الوعي الذاتي لتجثب الوقوع فريسة عادة 
تخدير العقل. ما عادات عقلك التي تشكل كيفيّة استفادتك من الخبرات والتجارب؟ ما 
تصؤراتك المسبقة التي لون ملاحظاتك حول كيفيّة عمل العالّم في الواقع؟ قد لا تعرف حى 


A٤ 
الافتراضات التي تضفهاء فكم بالحري ذا كانت ثطټق في عالَم سريع الٿغيير. ِن سبَبَ كَونِ‎ 
التوجيه خطوة رئيسة في هذه العمليّة هو أنه يوضح هذه الافتراضات.القرار. ما سرعة‎ 
اتخاذك للقرارات؟ أأنت سريع في اثخاذ القرارات؟ هل تَقَغْ في سَرَك َل النحليل؟ إن حلقة‎ 
الخطوات الأريع تشدد على عملية اتُخاذ القرارات السريعة الملتزمة. وفيها أيضا آليِة للتصحيح‎ 
الذاتي مُدمَجَةٌ فيها: قرارك الأول قد لا يكون مثاليًاء لك عندما تعود بسرعة إلى دورة حلقة‎ 
الخطوات الأريع, تحصل على فرصة لقحسين قرارك الأؤل. في كل دورةٍ من دوراتِ هذه‎ 
الحلقة تصير قرارائك أسرع وأوضح وأفضل.‎ 


العمل. لا كفي أن تقر. لن يحدُتٌ شيءَ حى تحؤَل قرارك إلى عمل. تدرك الشركاث 
التي تعمل بحسب حلقة الخطوات الأريع أن الوقت هو المقياش الرئيسي. كم من الوقت 
تستغرق لتنتقلَ من القرار إلى العمل؟ كم طبقة تستطيع إزالتها لُظهر التزامك نحو العمل؟ 
أحدٌ الأساليب هو أن ثُعين ”فريق السرعة“ ليتابع القرار عبر المنظمة حثى يَصل إلى مرحلة 
التنفيذ. وفي النهاية. ستعرف أين حَدَث التّأخير- وكيف تتخأّص منه. 


ماذا يحدث بعد ذلك؟ 


إك تعمل بموجب الحلقة مره ثانية وثالة وأنت تراقب تأثيرً تطبيقك الحلقة في المرة 
الأولى, وتوجه نفك وَفقًا للحالة الناشئةء وتقر ما يجب أن تفعلّه بطريقة مختلفة. ثم تعمل 
على تنفيذه. عندئذ, تصيرٌ الحلقة ممارسة استراتيجيّةٌ تسجُلٌ فيها السرعة التي تبتك بها 
الاستراتيجية وتنفذهاء والسرعة التي تتعلم بها أن تتكيف مع بيئة تنافسيّة سريعة التغير. في 
اقتصاد المعرفة, السرعة مقياش مهم جذا تتعلْمَ بواسطته المهارة الأكدر قيمة. 


Ao 
۲١ القاعدة رقم‎ 
القادة العظماء يجيبون‎ 
عن سؤال توم پيترز العظيم:‎ 


"كيف أستحودٌ على مُحَيّلة العالّم؟“. 


الأدلّةُ موجودةٌ أمامَنا حثّى نراها جميقًا. إنها فى الضحف وفى التلفاز وعلى شبكة الإنترنت- 
الشركات تعلن نيّات الابتكار والتجديد الخاضة بها للعالم. 


تنشرٌ صفحتان فى إحدى الصحف قفزة شركة كوكا كولا الكبيرة إلى الأمام: تنؤع أشكال 
العلب والزجاجات التي تُقدّم إلينا وتنؤع أحجامها وتصاميمها أيضا... إنّها المياه الغازيّة نفشها 
في مجموعة من أوعية مختلفة قليلا. 


كما أن مجموعة من الإعلانات التجاريّة فى مجلات مشهورة تعلن بأعلى صوتها عن 
حملة خطوط دلتا الجويّة الجديدة لكشب قلوب المسافرين جؤا وعقولهم بابتكاراتها. يبر 
أحدٌُ الإعلانات بديأا يسمَح بتغبيت الحجز من خلال موقع على الإنترنت قبل مغادرة البيت... 
وهذا ما تسمخ به كَل الخطوظ الجؤية الأخرى. 


وبأسلوب جذاب. يستخدمٌ إعلان مئه ثلاثون ثانية لشركة سپرنت (أ۲1م5) للهواتف 


يحمل مرآةٌ من الخلف. 
يا للعجب! حدَّث ولا حرج بشأن هذا الحديث بالابتكار. حدّث ولا حرج بشؤون التميّز 
والاختلاف. 


تسعى بعض الشركاتِ إلى الجودة العالية عندما يتعلْقٌ الأمز بالمنتجات والخدمات 


لك ليس الكثيڙ منها. 


A٦ 
تعمل معظم الشركات بطريقة آمنة وتدعو ذلك العمل إبداغا وتجديدا. تقوم معظم‎ 
الشركات بتغييرٍ إضافيٍْ في عمليات التغليف وتدعو ذلك العمل اختراقًا باهڙا. انها تحذد‎ 
مُنافسيها بموجب علامات معيّنة وتبحث عن طرق صفيرة للادعاء بمطالب كبيرة. وتقول إِنها‎ 
تسعى إلى الغلى؛ لكنها تكتفي بالوصول إلى الرف ما قبل الأعلى في المرأب حيث يُخرْن العتاذ‎ 
القديم. إِنّه مكانْ آمن. لن يُطْرَد أحد من العمل بسبب ضفف جودةٍ يمكن التنبُؤ به. إِلّما لا تدعو‎ 
هذا العمل ابتكارا؛ إّه أشبَة ما يكون بعملٍ صفغير.‎ 


وهنا يأتي دور تحئي توم پيتر الذي يه قبضته في وجه الرياديْين الجدد وفي وجه 
أنواع الشركات المتشددة. 


يصرخ توم: "يا للهول! كفانا ضعف الجودة هذا! حان الآوان للاستحواذ على مخيلة 
العالّم! وإن لم يكن العالّم كله فعلى الأقلٌ عالّمك أنت!. 


نعل جميگا ما يتحڏّث توم بشأنه. نعرف جميقا ”الأعرج عندما نراه. ونعرف جمیقا 
"العمل الذى يفتقرٌ إلى الجودة“ عندما نراه. 


إذا كنت مُرتَدِيًا سوازا رقيفًا أصفرَ حول معصمك مكتوبٌ عليه ”عش قويا“ 
(ve5r09ا)-‏ أو أيّ سوار ملون يمل قضيَة تهت بها اهتمامًا عميقا- فإك تكون قد رأيث 
ذلك العمل ذي الجودة العالية. إِنّ ما بدأ في عام ٤۲۰۰م‏ كشعار طؤرته شركات ”نايكي“ (ه)ا۸) 
و "ويدن+كنيدى“ )WN184۵۸+)۵۸١8۵((‏ لجَفع التبرعات لدعم مؤشّسة لانس أرمسترونغ 
Lance Armstrong Foundation)‏ ).[] تحل إلى إعاان عالّمي. استغرق الأمر سثّة أشهر 
لفُحفُقٌ الحملة هدفَها الأصليٍ بجمعه۲ مليون دولار من طريق بيع أساور بقيمة دولارِ واحد 
لكل منها. اشترى الناس حثى يومنا هذا أكثر من سبعين مليون سوارٍ أصفر. 


وإذا رأيٿ المتحف المتنفَلّ الذي أنشأه المهندش المعماري اليابانيٰ شيجيرو بان 
)Shigeru Ban)‏ لإقامة معرض الصور المعنقلة ”رماد وثلج“ 8۸0۷W(‏ ۸4 ۸5ءA),‏ فإك 
عندئذٍ تكونْ قد رأيث ذاك العمل ذي الجودة العالية. بنى بان معبدًا يابانيًا متنقَلّا من عربات 
السكة الحديديّة ومن أعمدة قابلة لإعادة الثدوير ومن صخور سوداء. بعد أن ينتهي العرض 
عند كل محظة يتوفّف فيها هذا المعرض, تتحؤّل عرباث السكة الحديديّة إلى حاويات لفل 
المعرض إلى محظته التالية. 


إذا كنت قد قرأت قضةٌ من قصص هاري بوتر السبع أو شاهذت أحد الأفلام أو عبت 
بإحدى ألعاب القيديو. فإك لا بُ قد رأيك ذلك العمل ذي الجودة العالية. إليكم قضةٌ تبدو 
للوهلة الأولى مزيجا من الحبٌ الرومانسي في زمن المدارس الداخليّة البريطانية العريقةء 
والقصص الناضجة التقليديّة. وأحاديث قصصيَّة عن عودة البطل- وهذا ما يفشر ما دعا ثمانية 
ناشرين لأن يقولوا للمؤلفة جاي. كاي. رولينغ (9 1ا80 .۸ .ل) إِّه لم يجرؤ أيْ شخص من 
قبل أن يتحدث بشأن الساحر الصغير (هاري بوتر). باع هاري حى اليوم أكثر من أربع مئة 
مليون نسخة. وثرجقث قصصه إلى سبع وسثين لغةء ووإدتِ إمبراطورية بوتر التي تبلغ 


قيمتها أكدر من ٠١‏ بليون دولار, في الوقت الذي ألهقث فيه الشبابَ حول العالّم لأن يفعلوا 
شَينًا يعرف الجميم أن الأولاد لا يفعلوئه الآن: قراءة كتاب. 


نعرف جميفنا هذا العمل ذي الجودة العالية عندما نراه. إِلّه موجود في أجهزة ”آي پود“ 
)|۴٥۵(‏ و”آي فون“ .)|۴۸0٥۸۴(‏ وفي أحذية "كامير“ .)0P8١(‏ وفي طراز ”بي. أم. دبليو“ 
)8M۷(‏ الذي يُدعى ”"بانغل بَت“(االاط هاو١ه8).‏ ويظهرٌ هذا العمل في مواقع شبكة 
الإنترنت مع ما يقولهء وفي منتجات المطابخ السهلة الاستخدام. وفي الأعمال الاجتماعية 
الناجحة التي ثُحدث تفييرا. يمكئك أن تستَخود على مخيلة العالّم عندما تشتري قطعة 
همبرغر كبيرة وأنت تقود سيّارتك وهي تعلن لك عن لون طعام سرّيْء أو عندما تستخدمُ قلا 
يقلب الكتابة رأشا على عَقّب. أو عندما تقرأ كتابا مطبوعا على ماذة غير ورقية قابلة لإعادة 
التدوير. 


يمكنك أن تفعلَ هذا من أجل المال أو من أجل قضيَة ما أو من أجل الضحك إذا ما 


نشزتٌ نسخة مزؤرة لنيويورك تايمز. 


النقطة الأساسيّة هنا هي أن الاستحوادً على مخيلة العالّم هي اللعبة الوحيدة التي 


ماذا بعد؟ 


ما الذي تطبه الاستحواذ على مخيلة العالّم؟ انظر إلى الأمغلة المألوفة لديك. ما العامل 
المشترك بينها؟ 


في البداية. الشجاعة. إِنْ عَمَلَ شيء ما ”عظيم بطريقة جنونية“ يتطلب جرأةٌ كما قال 
ستيف جوبس (005ل 51۵۷۵), الرئيس التنفيذيٰ لشركة أپل (٠امم4),‏ ذات مزة. عليك أن 
تدرك أك سئنتقد, وقد يُستهزأً بك لألك مختلف, ولاك تكسر القواعد. ولأئك تصغي إلى 
نفسك بدلا من الإصغاء "إليهم“. 


هذا يستدعي الالتزام. عليك أن تكون ملتزمًا نحو مشروعك إلى درجة لا تستطيغ معها 
أن تتخيل أك لن تقوم به. إِنْ هذا في الحقيقة عكش ذلك القول المشهور لفريق إنقاذ أپولو ٠١‏ 
الفضائيّ: الفشل خيار؛ لكنّ عدم المحاولة أمر لا يمكن تخيُله. 


وهو يحتاج إلى وضوح أيضا. هناك وضوخ تاح في المشاريع التي تستحود على مخيلة 
العالّم. عندما تشتري أحد المنتجات التي تُستخدم في المطبخ من ماركة ”أوكسو“ (0×0), 
فإك ستعرف حالًا أن الهدف المحذد لهذه القطعة المتواضعة من أدوات المطبخ هو إعادة 
تعريف تجربة الطبخ لدى مَن يستخدمها. إِنّ فلاتر الماء ”لايف سترو“ (Wه۴851۲ا)‏ هي 
حرفيا صافية نقَيّة. وهي تحؤّل أيّ نوع من المياه السطحيّة إلى مياه آمنة ونظيفة وقابلة 
للشرب. وتسمع عن هذا الوضوح مقن حازوا جائزة نوبل الذين يقولون إنّهم کانوا يفڭرون في 


A^ 
مشكلة ما لسنوات, لكنْ الحلّ ظهر لهم فجأةٌ في حُلّم. إِنْ الوضوح. معلّه مغل الفرصة يفضل‎ 
العقل المستعد. يحتاج الأمر إلى سنوات لكحقيق النجاح السريع الذي يستحودٌ على مخيلة‎ 
العام من خلال وضوحه.‎ 


البساطة هي جزء من المعادلة. فڭُر في الخطوات التي يتّخذها مهندش معماريٰ لتنقية 
فكرة واضحة وجَغلها بسيطة أيضا. عندما كنت أنا ول تايلور نكب حْظة العمل 
لمجلة""فاست كومهاني“ استخدَفنا عشرات العبارات المكزرة. إن وضوخ الفكرة لم يتغير؛ 
والبساطة التي استطفنا بها أن صف الفكرة كانت تتحشن باستمرار. البساطة تجرذك من 
عناصر لا تحتاج إليها في الواقع. ويصيرُ مشروغك ما أَرَذتّه أن يكونَ في الأصل. وعندما 
يصيرٌ كذلك. فاه يصيرٌ مَوجودا في العالّم بصورة أكبر. 


أخيراء هناك التنفيدٌ الخالي من الأخطاء. إن كل خيار وكلّ قرارٍ وكلٌ تعبير عن الفكرة 
مه ومطلوب. لماذا کان من المهخ أن تكونَ أسوارة (۷۵5۲0۸9ا) صفراء؟ كيف قر فرانك 
جري (6۵۸۲۷ ۴۲۵۸۸) اختيار عنصر التيتانيوم كفطاءِ خارجي لمتحفه في مدينة بيلباو 
(40(ا8) الإسبانيّة؟ لن تحصلَ إلا على فرصة واحدة فقط للاستحواذ على مخيّلة العالّم. ما 
مدى استعدادك لجَفل كل تفاصيل عملك صحيحة؟ 


وإنْ لم تنجح الفكرة؟ وإِنٍ استهجَن العالّم جهدك للاستحواذ على مخيلة العالّم؟ وإن 
انئقدت أو تجاهَلّك الناس؟ وإِنْ فشلت؟ 


الحقيقة هي أن الابتكاراتِ المتوشطة الجودة تنخ كل يوم. والابتكارات الجريئة 
والملتزمة والواضحة والبسيطة التي تنفذ من دون أخطاء, كثيڙا ما تفشل كما يفشل غيرها. 


السؤال المطروځ إذا هو: هل تفل أن تحفُق نجاځا فاترا في شيء ليس ذا أهفية. أم 
فشأا لامعا في شيء له أهفية؟ 


نصيحتي هي أن ثبقي سؤالَ توم يرن في أذنّيك. إِنّه أفضلُ سؤال واجهئه. إِلّه تحد 
لجميعنا لئلعب اللعبة بأفضل ما يمكئناء في ذروة قوانا وفي علو شغفنا. 


۸۹ 


القاعدة رقم ۲۲ 
تعلم أن ترى العالّمَ من خلال 
عيون زبائنك. 


کان والدي مندوبَ مبیعاتِ عظيقا. 


لم أعرف هذا إلا بعد وفاته من الأشخاص الذين حَضروا من جميع أنحاء سانت لويس 
(ءآلاها ١أه8)-‏ في الواقع, من كل أنحاء البلاد- قاصدين أن يخبروني بما كان يعنيه والدي 
بالنسبة إليهم. وكان هؤلاء الذين يتحدذثون بشأنه زبائته. 


لكنّ الجانب المريك بالنسبة إليٍ من هذا الأمر هو أي عندما كنث في مرحلة النمۇ. كان 
والدي يرد دائما أنه يكره مجالّ الأعمال. لقد أراد أن يكون أستاذًا جامعيا في ماذة التاريخ. 
لم يكن قد بقى لديه إلا مواد دراسيَةً قليلة ليحضلَ على شهادة الماجستير عندما توفي والذه 
فرك الدراسة ليقو بما كان عليه أن يقو به ليعيلّ والدكه والأطفال الأصغر سنا في الأسرة. 
عندما حلت الحربٌ العالميّة الثانية. احق بالجيش. وبعد أن وضَعَتِ الحربٌ أوزارهاء علْمثه 
والدتي المتعددة المواهب كيف يلتقظ الضور. فکان مندوبٌ مبیعاتِ آلات التصوير إلى حين 
تقاغده. وهو الذي اراڌ أن یکون مؤرخا. 


إِنْ كان إذّا يكرَة مجال الأعمال ما الذي جَقَلَ منه مندوبَ مبيعاتِ عظيما؟ 


أحب والدي الناس. في الغالب. أحبٌ مساعدة الناس. إذا كان أحد زبائنه على وشك 
الذهاب في عطلة أو مجرد إقامة حفل شواء في عطلة نهاية الأسبوع» كان والدي يُعيره آله 
تصویرٍ ويعلمه كيف يستخدمها من دون أية شروط. غير أن الأمز لم يكن متعاقًا بآلة التصوير 
فقط. فقد کان لديه زبونٌ يحب الدراق. فكان يقوذ سيارته إلى ولاية إيلينوي (ءاهہا!) 
ويجلب دَلْوًا من فاكهة المزرعة. وكان لدی زبونٍ آخر من زبائنه أولادذ من المعجبين بفريق 
"کاردینالز “ (۶اہ0۵۲۵). فکان يجلث لهم قمصانًا وسلاسلَ المفاتیح وأي شيءٍ آخر عليه 
رسم عصفورٍ أحمر. 


كانّت الشركة التي يعمل فيها والتي تغيّر اسمها من ”ستانلي (Stanley Photo) “gig‏ 
إلى ”فوکس ستانلي فوتو“ (٥خہ۴‏ رھام ,)۴٥× St‏ ثم إلی ”فوکس فوتو“ (0†0ا۴ »×0 ۴)» 
تعمل في بيع آلاتِ التصوير وأفلامه. وتحميض الصور وطباعتها. 


آم يكُنٍ الّبائن- الذين منهم مشاهير وشركات كبرى من أمثال مصئعي الطائرات 
”ماکدونل-دوغلاس“ (5ھاوںM000۸7811-00)-‏ یشترون آلاتِ تصوير وأفلاما وصورا قد 
حُمْصّث وظبقت, بل انوا يشترون والدي- طاقته. ومعرفته. واهتمامه الحقيقنٍ بهم. عرف 
بطريقة ما أن أهم شيء يمكن أن يفعلّه مندوبُ المبيعات هو أن يرى العالّمَ من خلال عيون 
الزبائن. 


نشأث وهذا الدرش ماثلّ أمام عيتَيٰء لكئي تجٽبث تعلْقه حتّی عام ٤۱۹۹م‏ عندما كنث 
أنا وہل تايلور نبحث عن مؤيّد يمول إطلاق مجلة ”فاست كوماني“. كنا مقتنقين بأن العالّمَ 
كان بحاجة إلى مجلَة أعمال جديدة من الطراز الأول. وكان العالَمُ مُقتَنغًا بصورة متساوية بأنْ 
لديه بالفعل ما يكفى من مجلات الأعمالء وكألّه يقول: كأد شكزا جزيلا. 


قال المحرّرون في مجلّة ”فورتشن“ إِلْهم لم يستطيعوا أن يروا الفرق بين ما كا نقترځه 
وما كانوا هم أصلا يقومون به. وقال العاملون في صحيفة ”ذي إکونو مشت“ (؟ ٥0۸0۳‏ ۴) 
إهم لا يعتقدون أن جمهورا ما سيَرغْب في الأمر الذي كنا نريد القيام به. قال العاملون في كل 
دار نشرِ ذھبنا إلیهاء کلا- إلى أن عقٌذنا اجتماعًا مع "فرد دراسنر“ (0۲85۸8۲ ۴۲۵۵) و ”مورت 
زوکرمان“ (210۸8۲۳۵۸ 10۲۲( اللّذین کانا یملکان مجاتي ”یو. أُس. نیوز آند وورلد 
ریپورت“ († 0۲ (U.S. News & World Rep‏ و”أتلانتێك ملي “(yا1 "٥ M01‏ اA),‏ ما 
جَكَلّهما أصغر من بقيّة شركات المجلات الأخرى. حسبنا ذلك ميْزةٌ لمصلحتنا: كان ذلك يعني 
أن باستطاعتنا الحصول على قرار منهما مباشرة من دون أن نشقٌ طريقنا عبر البيروقراطية. 


بعد أن طرخنا فکرئنا أمام فرد ومورت, أجرينا مناقشات جدَيّةٌ مع توم إيفانز (10۳ 
5 الذي كان حينها محرر "يو. أس. نيوز“ 1۵W8(‏ .8.لا) وبعد ذلك رئيس الشركة 
بأكملها. فُقلنا ما في ؤسعنا لإقناع توم من خلال مفهومنا البارع في مجال التحرير بالحيّز 
الجديد الذي كنا نقتطعه في فئة مجلات الأعمال. ذلك ما كنا نبيعه- وكنًا نبيغه بصعوبةء كما 
كان الرياديُون اليائسون المغرمون بفكرتهم الخاضة معتادين أن يفعلوا. 


شرح لنا توم بلباقة حقائقٌ الحياة. لَمْ يكن فرد ومورت مهتين بفكرتنا. كانث لديهما 
مشكلة. وكُنّا نحن حلا محكَمَلًا. كانت مشكلتُهما الطاقات البشريّة الفائضة: لقد بئيا أنبوبا 
كبيڙا- من موظفي مبيعاتِ إعلانات. وعقود أوراق وطباعة. وعلاقاتِ بمقدمي الإعلانات, 
وعقود توزيع- واحتاجا إلى مجلّة أخرى لاستخدام تلك الطاقات الفائضة. كان يمكن أن تكون 
تلك المجلة ”فاست كومياني“ أو ”سينيور غولفر“ (۴8۲ا60 .)58١10١‏ أو أيّة نشرة أو مجلَة 
حازت اهتمامهما وكان لديها فرصة جيّدة للٽجاح. 


عندئذٍ أدركث أي كنث مغل كتير من الرياديّين, أنظرٌ إلى الضع من خلال نهاية 
التلسكوب الخاطئة. لأئي كنث مُستغرفًا في روعة فكرتي الخاضة, تجاهلث النهاية الأخرى 
للتلسلكوب: لقد أهملْث التفكير في كيفية نظر العالّم إلى الأشخاص الذين كنث أحاول أن 
أقنقهم بفكرتي. 


۹ 

عندما بذلث اتجاه التلسكوب. رأيث العالّم من خلال عيون فرد ومورت. كانا بحاجة إلى | 
شخص ما ليَحلَ مشكلتهما. أدركث أن شركاتِ المجلّات الأخرى قد أعرضوا عن ”فاست 
كومياني“ ليس لأنّها فكرة جيّدة أو غير جيّدة, بل لائنا لم نكن الحلّ للمشكلة التي كانت 
لديها. لو أرذث أن أقنة فرد ومورت بالموافقة على مجلّتيء لكان علي أوَلّا أن أتحقل 
مسؤوليتي بمساعدتهما في حل مشكلتهما. كان علي أن أتوقف عن التصرف كمندوب مبيعات 
تهجمي بصورة مفرطة, وأبدا في التصرف كشريك كان يفقم موقفهما من الصفقة ويحترمه. 
لو استطغث أن أرى كيف أحلّ مشكلتهما, فلربّما وافقا على حل مشكلتي. 


ماذا بعد؟ 


يدرك الرشامون الفرق بين الشيء الذي يرسمونّه وموضوع اللوحة: قد تكون هناك زهور 
في الرْهْرِيّة على قطعة القماشء لكتها ليست الموضوع الحقيقن للصورة. ويدرك صانعو 
الأفلام الفرق بين حبكة الفلم وموضوعه الحقيقي: قد تتضقن القضةٌ علاقة حب تتخللها 
الحرب, لكنْ الِلم في الحقيقة هو عن انتصار الأمل على السخرية. حى إن السياسيين 
يدركون هذا التمييز. فهم يضعون سياساتٍ حول مواقفهم من جميع القضايا في حملاتهم. 
لكنّ ذلك ليس موضوغ الانتخابات. إن المواقف والطريقة التي يتحذث بها المرشح في الواقع 
تمنخ الناخبين وسيلةٌ لتقييم شخصيته. إنّه الفرق ما بين النض والفكرة الضمنية فيه. 


لكن لسبب ماء يد الرياديُون وقادة الأعمال صعوبة في التمييز بينهما. تعنقد البنوك أنْها 
تبيغ قروصًاء لكنَ الزبائن يشثرون النزاهة والأمانة؛ وتعتقد خطوظ الطيران ألها تبيغ رحلات. 
لك الزبائن يشترون الراحة الشخصية؛ كما تعتقد شركاث الحاسوب أنها تبيع برامجء لكنْ 
الزبائن يشترون الخدمة المقدمة إليهم. الرياديُون الحالمون هم حثى أسوأ حال إذ الهم 
يعتقدون أن العالّمَ بحاجة ماشة إلى التكنولوجيا الخاضة بهم وإلى تصاميمهم ومشروعهم 
الكبير التالي. وكما أستطيع أنا أن أوكد. فإتّهم نادزا ما يُلقونَّ نظرةٌ من خلال الطرف الآخر 
لائلسلكوب. 


إذا أردت أن تعرف زبائنك معرفةً أقوى, وتكتشف ما يشئرونه بدلا ما تبيه أنت. حاو 
إجراء هذه التجربة الفكريّة. حُذٍ الاستعارة اللغويّة لكلمة تلسكوب حرفيا: من خلال أي طرف 
تحاول أن تنظر؟ هل تنظر إلى زبائنك من طرفك أنت محاولا أن تصتفهم بحسب حجمهم لكي 
تبيقهم ما لديك؟ أم أك تنظر إلى نفيك من الطرف المقابل من خلال عيون زبائنك في 
محاولةٍ لئقييم ما إذا كان هناك حل مُجْي؟ ما الذى يهتم زبوئك حفًا بشرائه؟ ما المعنى 
الضمني لتجربة الّبائن؟ وما سببُ اهتمامهم بهذا الشراء؟ عندما تری العالّمَ من خلال عيون 
زبائنك, فكيف ستَجْكلهم يعرفون أك تعرف ما يرونه. وأئك أكثر من راغب في تقدیم ما 
يروه هم كجزي من علاقتكما المستمرّة؟ 


إن البدء في رؤية العالّم من خلال الطرف الآخر من التلسلكوب يؤْهُلّك للقيام بأربعة 
أشياءَ تجَلّ التجربة الفكريّةً هذه واقغًا. 


7 


.١‏ عليك أن تكلم أقل وتصفي أكثر. 

۲. عليك أن تتقدَمَ بمطالب أقلّ وتطرح أسئلة أكثر. 

۴. عليك أن تكونَ أَقلٌ تركيرًا على النتائج وأكثر تركيزا على التغذية الراجعة. 
.٤‏ عليك أن تشتري إعلانات أقلّ وتجمع بيانات أكثر. 


كتيرًا ما يُصوَرٌ وكلاء المبيعات العظماء على أنهم متَحدّثين عظماء. الحقيقة هي أنهم 
مستمعون عظماء لديهم موهبة كهم الآخرين. وموهبة الاهتمام الحقيقي بحل مشكلات 
الآخرين. إنهم علماء تفي موهوبون هواة. مندوبُ المبيعات العظيم يجعل الزبائنّ يخبرونه بما 
يرغبون في شرائه- ثَمْ يُدرج ذلك الشيءَ في الصفقة العاديّة التي تتناسب مع الاتفاق. 


هل تريد أن تعرف ما تبيغه فى الواقع؟ لا تخبز زبائنك. اسألهم. إن رحلة رؤية العالّم من 
خلال عيون زيائنك تبدأ من سؤال واحد. 


E 
۲۲ القاعدة رقم‎ 
احتفظ بقائمتين: ما الذى‎ 
يوقظك فى الصباح؟ ما الذى‎ 


يُبقيك ساهرا في اللیل؟ 


إن كل مجلة بحاجة إلى عبارة مختصرة ٣۴(‏ أا )١۵9‏ ثكئّب تحت الشعار على الغلاف. لكننا 
لم نعرف منذ البداية ما يمكنُ أن نستخدمه بوصفه شعارا لمجة ”فاست كومهاني“. أخيرا 
اتفقنا على عبارة "كيف تعمل الأعمالَ الذكيّة“ زغم أنّنا كنا نعرف أنّها ليست العبارة المعاليّة 
البديهية. غير أنها كائث على الأقلٌ تتضمَنٌ الكلمات التالية: ذكيةء أعمال. تعمل- جميعها في 
سطر واحد. 


ثم بعد ثمانية عشرة شهرا من حياة مجلتنا الجديدة حدث شيءَ غير متوقع. صار مجال 
الأعمال فاتًا وفجأةٌ صار هناك اقتصاد جديد يحتلٌ الصفحات الأولى. كانث شبكة الإنترنت 
تزداد قوّة واندفاعًاء وانطلقت التكنولوجيا سريعًا. وصار الابتكاز هو الشيءَ التالي الکبیر- کل 
شيءٍ تال كبير. فجأة صارً لأميركا موقف جديد تجاه العمل: ليس من الضروري أن يكونْ 
العمل رتيبا. بامکان العمل الذي تقوم به أن يُحدتٌ تغييڙا ويجعَلّك غنيا ويُحڍث تأٿيڙا في 
العالم. 


كنث أذهب إلى حفلة ما وكان الناس يتحدّثون بشأن... العمل. نعم كان هناك اقتصاذ 
جدید؛ لکن بمحاذاته. كان هناك حدیت جدید. اراد الناش أن يتحدثوا بشأن مكان عملهم. كانوا 
متحفسين حقا في ما يخ الأمور التي تحدث في أمكنة عملهم. كان بمقدورك أن تختلق 
عنوانَ عمل جديدًا. وكان باستطاعتك أن تعمل عن بُعد. كان بإمكانك أن تكون جزةا من فريق 
في يوم ماء وتُحدتٌ لك مَهِمَةٌ خاضَةٌ في اليوم التالي. وكنث أسمع مراا وتكرارا سؤالًا واحدًا 
يُطرح عند بداية كل حديث جديد: ”علا تُعملٌ؟“. ٠‏ 


لذا صارَ ذلك شعارنا. وشعار ”علامَ تعمل؟“ الَقظ فكرة الطاقة الخام والوعد الكبير 
للاقتصاد الجديد الناشئ. كان ذلك أشبَه ما يكون بمَحدٌ مغلما كان سؤالًا يُطرح. أكْدَ ذلك 


الشعار أنّه مع كل هذه الابتكاراتِ الجديدة الجاريةء عليك في الواقع أن تعمل على شيءٍ 
يجعل أفكارك الخلاقة تتدفُق. 


ذلك كان الاعتراف الذي غير السؤال, على الأقل في عقلي. لم يكن السؤال فقط حول 
العمل الذي يقوم به الناس. السؤال الحقَيقَيٰ كان بشأن الأمر الذي جقآهم قبل كل شيءِ 
ينهضون من الفراش. ما الذي أمذهم باندفاع نحو الهدف في الصباح؟ ما الذي كان ينتظرهم 
في العمل مقا جعلهم متحمسين؟ بالنسبة إليّ كان السؤال القوي الذي علينا جميقا أن نجيب 
عنه: "ما الذي يُنهضك من الفراش في الصباح؟“. 


أتى السؤالٌ الذي يستند إليه كل شيء أيضا من مجلّة ”فاست كومياني". كنا نفخر 
بالمقابلات التي نجريها مع قادة الفكر والمديرين التنفيذيّين المبتكرين؛ لك كما كانت الحال 
بالنسبة إلى كل شىء آخر فى المجلَّة, حاولا أن نجعلَ مقابلاتنا مختلفةً بعض الشىء. عندما 
کنا نقرأً مقابلات د الرؤساء التنتبذإين في مجلات الأعمال الأخرى, كانت دائقا تقریبا إطراء 
ومديخا؛ يبدو أن بيك القصيد كان إعطاء المدير التنفيذيً المنبر لإذاعة سياسة الشركة. لذا 
انطلقنا لنبدأ حديكنا بسؤال معاكس: ”ما الذى يبقيك ساهرا فى الليل؟“. كانت تلك طريقثنا 
للإشارة إلى اننا كنا نلعبُ لبه مختلفة. أرذنا منهم شیا موثوقا. صار ذلك السؤالٌ الصفة 
المميْزة لمجلّة ”فاست كومهاني“. الطريقة التي اعتمَدَ عليها جيمس ليپتون ٣65(‏ ةل 
ااا) في برنامج "إنساید ذي آکتورز ستو دیو“ (٥الل†؟ ۸٥)0۲‏ ۸۵ا eهاہا)‏ لیسأل 
ضيوقه عقا يرغبون أن يسمعوا من القئيس بطرس عندما يَصلون إلى البؤابات اللؤلؤيّة. في 
معظم الأوقات, عندما كنا نسألُ رئيشا تنفيذيًا عفا أبقاه ساهرا في الليل, فإلّنا كنا نحصل على 
جواب جئي؛ لأن رجالً الأعمال الجئيين يبحثون عن فرصة للتحدُث بأمرٍ ذي أهميَة كبيرة 
بالنسبة إليهم. بين حينٍ وآخر, كا نحصلُ على جواب تلقائي من أحدهم, ”أنا أنام نوما جيْدًا 
في الليلء شكرا لكم“. ذلك الجوابٌ الوحيدٌ كان يُطلعنا على كل شيء كتا بحاجة إلى معرفته 
عن نوع الشخص الذي كتا نتعامل معه. 


ما الذي يوقظك في الصباح؟ 
ما الذي يُبقيك ساهرًا في الليل؟ 
إذا كنت لا تعمل انطلاقًا من هاثين القائمتين, فأنت تهدر وقتّك الثمين. 


ماذا بعد؟ 


إِنّ لدى بعض الناس وظائف ليس إلا 
لدى البعض الآخر شيءَ ما يعقلون فعلّا على إنجازه. 


وبعض الناس منشغلون ليس إِلا. 


۹° 


ولدی آخرين شيءَ ما يُشفلهم. 


إِنّ هذا يُحدث فرفًا كبيرا. فكر في حياة العمل حيث تُمضي على الأقلّ ثماني ساعاتٍِ 
يوميا. خمسة أيّام في الأسبوع- أو رما أكثر. فكر في أربعين ساعة في الأسبوع کح أدنى» 
اثنان وخمسون أسبوعا في السنة الحاصل هو نحو ٠٠٠١‏ ساعة سنويًا. كم سنه وأنت على هذه 
الحال؟ أجر أنت العمليّة الحسابيّة. 


ما الذي يوقظك في الصباح؟ إن هذه هي مأساة حياة العمل الأميركية. قد تختلف 
استطلاعاث الرأي. لك بشكلِ عام يمكنْ القولٌ بشكل مؤد إِنْ أكثر من %٠١‏ من العقال 
الأميركيين يكزهون عملهم. إِنٌّ الإجابة عن السؤال "ما الذي يوقظك في الصباح؟“ بالنسبة 
إليهم يجب أن تكون ”حاجتي إلى المال فقط. لا خيار لدي أنا فاقد الإخساس حى إئي أقوم 
بعملي من دون تفكير. فالأمر لا يهني في الواقع“. 


إن مستوى الطاقة التي يستهلكها العاملون في مؤشسة ما هو أحذ الأشياء التي تفصلُ 
شركةٌ توڈ أن تعمل لديهاء عن شركة تتسرب منها الموهبة كقارب يوشك على الغرق. عندما 
كنت أذهبً لزيارة شركة ماء كنت أشعرٌ بهذا المستوى لحظة وصولي إليها. كنث أسمع طنيئا 
في الهواء يُصدزه أشخاص يعملون بجد ويعملون مقا. إِنْ الأمكنة التي يعرف العاملون فيها 
لماذا ينهضون في الصباح تختلف من حيث الشعور والصوث والحركة عن الأمكنة حيث 
الخوف والرتابة هما الحاصلُ الإجماليْ لخبرة العمل. 


ما الذي يبقيك ساهرا في الليل؟ تبدو أميركا هنا مره ثانية مكانا مضطرتا. لها مثل 
الإحصائيّات حول الأميركيين الذين يكرهون عمَلّهم, فان المعطياتٍ بشأن عدد الأميركيين 
الذين يثناولون حبوبًا منؤمة كل ليلة صعبة الأحديد. إِنْ أفضلَ تقديرِ هو أن %۲٥‏ من 
الأميركئين على الأقلٌ لا يستطيعون النوم في الليل من دون مساعدة كيمياويّة (بالأدوية). 
وهذا ما يجعلّك تَمَساءَلٌ عقا يبقيهم ساهرين ليأًا. ربّما كان لهذا علاقة بنسبة %0١‏ من الذين 
يكرهون أعمالّهم. إهم لا يستطيعونَّ النومَ لأ ليس لديهم أيٰ شيءِ يستيقظون لأجله. 


أنا أحبُ السؤال ”ما الذي يُبقيك ساهرا في الليل؟“ لاه فرصة متاحة أمامَ القادة 
ليكونوا صادقين. إِنّ للكثيرَ ممًا يُشَفِلٌ الرجال والنساء الذين هم في مراكز المسؤوليّة أهمَيّةٌ 
قليلةٌ على المدى الطويل. ونادرا ما تسئخ لهم الفرصة للثفكير في لانور التي ثُهمُ الشركة فعلا 
في ما يتعلّق بقدرتها على الاستدامة على المدى الطويل. إِنْ قادة الأعمال الذين يهتفون 
اهتماقا عميفا بقضايا المجتمع والتغيير الاجتماعي, يجدون أن الاهتمامات اليومية تزاج 
القضايا الأوسع نطافًا. لقد اكتشفك أن الأشياء التي ثبقي القادة ساهرين في الليل هي القضايا 
التي يبدو أن لا وقتٌ أو مكانَ لمعالجتها جديا في أثناء سير الأعمال اليوميّة الاعتياديّة. كما 
اكتشفث أيضا أن القادة يعتقدون حقيقَة أن هناك أشياءَ تستحقٌّ الاهتمامَ بها اهتمامًا كبيرًا 
حى إِنها تبقيهم ساهرين في الليل. 


نريد جميفًا أن نقومَ بعملٍ يغير الحماس فينا. ونريد الاهتمامٌ بالأمور التي تعنينا. 


أمامك الفرصة إوضع قائمتك لكي تستطية العمل على هذين الأمرين. 

احصل على مجموعة من البطاقات بقیاس ٠۲,۳۷,‏ سم“. استخدخ بطاقة منها لقَكثْبَ 
عليها جواب السؤال "ما الذي يوقظك في الصباح؟“ حاوڵ أن تكتب الجوابَ في جملة واحدة. 
إن لم يُعجبك جوابُك الأول. ارمه بعيدًا واكئب الجوابَ ثانية- إها مجرد بطاقة بقياس 
٠١,۵۷,"‏ سم“ استَهر في محاولة الإجابة حثى تحصل على جواب يمكئك التعايش معه. 
عندما تنتهي من السؤال الأول. كَررٍ التمرين بالنسبة إلى السؤال القاني ”ما الذي يُبقيك ساهزا 
في الليل؟“ اعمل على كتابة الجواب حتى تحصلّ على جواب صادق وحقيقيْ. 

ثم اقرأ جوابيك بصوت مسموع. إذا أحبنتهما- إذا مَئحاك شعورا! بالهدف والاتجاه- 
فتهانينا! استخدفهما كبوصلة لك وافحضهما من وق إلى آخر لئری إن کانا لا یزالان جواټین 

وإذا لَّمْ تحب أحد السؤالين أو كليهماء يبر أمامك سؤالّ جديد: ماذا ستفعل في هذا 
الشأن؟ 

لاه مهما كانّث إجاباتك. فأنت تصرف نحو ألفي ساعة سنويًا من حياتك وأنت في هذا 
العمل. وهذا ما يجعلٌ التوضُلَ إلى إجابات لا تستطيع التعايُش معها فحسب. بل تستطيم أن 
تعيش لأجلها أيضاء أمرا يستحق العناء. 


0 


القاعدة رقم ۲٤‏ 


قل ما تريد عن فرقة الروك غريتفول ديد (0۴۵0 الا؟6ة6۲). أمًا رأيي فهو أن جيري غارسيا 
(۲۵ 6 6۲۲۷ل) کان رجل أعمال ذکيا. هو عازف غیتار کان قد فق جزءا من إصبعه» وعزف 
في فرق موسيقيّة متعددة بالإضافة إلى فرقتهء ووجَد الوقت ليّبيع رسومات, كما كان لديه 
صنف من ربطات العنق التي تحمل اسقهء حثى إِنّْ نوعا من أنواع المثأجات دعي باسمه. 
وغيل أيضا على ثوضيح استراتيجية تدافسية لفريتفول ديد وضففه في أعلى قائمتي 
الخاضة بمعلّمي الإدارة: ”أنتم لا تريدون أن تكونوا مجرد أفضل من الأفضل. أنتم تريدون أن 
تُعّذُوا الأشخاص الوحيدين الذين يفعلون ما تفعلونه أنتم“. 


إِنّ مبدأ غريتفول ديد "أن تكونوا الوحيدين الذين يفعلون ما تفعلونه أنتم “ هو ما قززث 
استعارته عندما حان الوقت لاستنباط استراتيجيّة ”فاست كومهاني“ على شبكة الإنترنت. 
يُعلئه الجميعٌ قبل العرض: ”ممتوغٌ التصوير. ممنوغ التسجيل. تمغ بالعرض". 


يُطلقٌ الجميمٌ هذا الإعلان باستغناء فرقة غريتفول ديد. كانت لدى الفرقة نظريّة 
مختلفة عن الاقتصاديّات مفا قادهم إلى نموذج أعمال مختلف, وقد أذى هذا أيضا إلى إعلانٍ 
مختلف قبل العرض: ”سجُل كل ما تريد! أجر كل التسجيلاتِ التي ثريذهاء رؤجها كما شئت. 
تبادلّها مع الآخرين, وبعها للآخرين“. 


استجابَ مُعجبوهم بحماس, مقا ولد إحدى الأسخ الأؤلية لشبكة اجتماعية ترگ على 
تسجيلاتٍِ حيّة لفرقتهم المفضلة. هل اعترَّضت الفرقة؟ كلا البثة. لأثها عرفّث أنه كلما أجرى 
معجبوھا تبادلاتِ تجار أکثر۔ حی لو لم تحضل علی بن واحدِ منھا بشکلِ مباشر“ باغث 
في نهاية المطاف بطاقات وقمصانًا ولاصقاتِ وأقراضا مُدمَجةٌ وغيرها من أدواتِ الفرقة. 
اقل التسجيلات مجّانية, وافرض رسومًا على كل شيء آخر. بالمناسبة, نج هذا المشروع, 
إذ إله في السنة التي تُوكُي فيها جيري غارسياء كانت فرقة غريتفول ديد هي الفرقة التي 
تحتلٌ أعلى الإيرادات لفق موسيقى الروك في أميركا. 


۹۸ 
بلا شك لَّم يكن جيري غارسيا أوَلَّ من غير اقتصاديّات صناعته بهذه الطريقة. فَعَلَ هذا 
سايروس ماك كورميك 1٥00۲۳ ٥۸(‏ 0۲18) في تجارة الحضادات في الأربعينيات من 
القرن التاسع عشر. يتذكَرٌ التاش ماك كورميك لحصوله على براءة اختراع الحضادة في عام 
۳م لكق ذلك لم يكن ابتكاره الحقيقي. كان لماك كورميك بعضْ المنافسين, لك في البداية 
لم يكن أحذ يبيغ الحضادات, بما فى ذلك ماك كورميك. كانت المشكلهة أن المزارعين لا 
یستطیعون تحفُلَ تکالیف آلات a‏ فغيَرَ ماك كورميك الاقتصاديات. لقد ابتكر حُظة 
الدفع بالأقساط مقا سمح للفزارعين بشراء حضادته واستخدام المذخرات التي أنتجثها الآله 
لیسدٌدوا له ثمنها خلال فترة ثلاث سنوات. 


عندما تبدأ في الئّظر من حولك. سكَجدُ شركات في كل صناعة من الصناعات قد غيَرَتِ 
الاقتصاديّات لكي تغيّر اللعبة: من الشفرات إلى آلات التصويرء ومن الحواسيب إلى شركات 
الطيران, ومن المجلات إلى المنظمات غير الربحيّة. إِنّ الشركاتِ التي تبدأ في إعادة تصميم 
اقتصاديّاتِ صناعة ماء غالبا ما تنتهي بإعادة تصميم الصناعة بأكملهاء وامتلاكها. 


ماذا بعد؟ 


تتعلّق اللعبة اليوم بتغيير اللعبة. إِنّ مناقَسة ظرف آخر على المنقتجات والخدمات هي 
ويمنحهم فرصة الاختراق. في الواقع. وفي دراسة مسحيّة حديثة لمديرين تنفيذيّين في 
أعلى المستويات في شركات راسخة. وجدث شركة ”آي. بي. أم“ )8M(‏ أن أكبر المخاوف 
المشتركة هو أن يكونَ هناك في مكان ما في العالم- في مرأب سيارات أو في غرفة في السكن 
الداخليّ- شخص قد اخترع نموذج أعمال جديدًا سيدمُر طريقتهم الراسخة في تنفيذ الأعمال. 


کیف تقوم بهذا؟ 


ابأ في تحليل الوضع الراهن. ما النموذج الاقتصادي العادي الذي تستخدمه الصناعة 
اليوم؟ وعندما تفصلّه إلى أجزاءء كيف يعمل؟ ما الافتراضات التي يَسكَندٌ إليها؟ كيف ولماذا 
صار معيارًا للضناعة؟ 


انظر إلى الأمر من وجهة تَظرِ الزبون. من أجل أي شيء يدقَعٌ الزبونُ المالَ تحديدا؟ 
وأين تحصل الأعمال على أموالها الحقيقية؟ ارجع إلى مساق ٠١١‏ (مساق المبادئ) في كلية 
الأعمال, واطرح السؤالّ الأساسي: ما نوغ الأعمال التي تقوم بها فعليًا؟ 


بعد أن تكونَ قد حلْلتَ نموذج الأعمال المعياري, ألق نظرةٌ خارج الصناعة الخاضة بك. 
رما تتمكَنْ من تعلّْم بعض الجيّل الجديدة- أو على الأقلٌ تستعير بعض الأفكار الملهمة. ماذا 
سيّفعلُ مؤشش شبكة الإعلانات المبؤبة ”كريغزليست“ (أءأاء9أ0۲۵), ويدعى كريغ نيومارك 
Newmark)‏ واaاC)‏ لصتاعتك؟ وماذا سَحدُتُ لو انتقَلَ العمل كله إلى الإنترنت؟ وماذا إذا 


۹۹ 
صارَتِ الأشياء التي يَدفَع الّبائن لشرائها مجانية؟ مجُائًاء كما يقول المغلء هو سعر جيد. ماذا 
سيَحدَتٌ لو صنفت شفرة حلاقة من ماركة مشهورة وقذمتها مجْائًا؟ ما السعر الذي يمكن أن 
تطأَبَه؟ ولتَنتَقلّ خطوة إلى الأمام: هل ثَلجِقّ الضرر بأعمالك بالمطالبة بدَفع ثمن شيء ما كان 
ينبغي أن تمنحه مجًانًا؟ (عندما ترى الضُحُف أن أرقام توزيعها تتضاءلء يقول بعض النقاد إن 
توزيع الضحُف مجْانًا يكون أفضل). 


بعد أن تكونَ قد نظرت إلى الاقتصاديات من داخل الصناعة ومن خلال صناعات أخرى. 
حاول البحك عن منضاتِ جديدة. هل يمكئك أن تتخيْلّ مصادِر دحل جديدة تعكش التغييرات 
التي تطرأً على عادات الزبائن وخبراتهم أو ولائهم؟ هل تفتخ التكنولوجيا الناشئة طرقًا جديدة 
للتواصل؟ أم تجعل الزْبائنَ يتوقون إلى الأام الخوالي عندما لم تكن التكنولوجيا مسيطرة؟ لا 
تنش يتّفق الجميغٌ على أن متاجر النَجزئة كائث ميّتةً وكائت التجارة بجميع أنواعها تنتقل 
إلى الإنترنت. عندئذزٍ, فتح ستيف جوبس مخازن ”أپل“ بيِقنيّة ”جيئيَس بار“ (84۲ ولأ" ه6). 
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إن العمل عكس البديهة يمكن أن يكون نموذجا اقتصاديًا عظيا. 

توجَدٌ عذَّة طرق لاختراع نموذج اقتصادى. لكنّْ معظمَ الشركاتٍ الراسخة غير راغبة فى 
القيام بذلك لاه يعنى رَعرَعةً استقرار عملياتهم. 


وهذا هو تمامًا ما يعتمدُ عليه هؤلاء المبتكرون والرياديُون في مرأب السيارات وغُرّف 
السكن الداخلى. 


القاعدة رقم ۲١‏ 


٤ء‎ 


إن أرذت أن ثُغَيَرَ اللعبةء 
يز توقعات الزبائن. 


في عام ۱۹۷۰م ترشح نيل غولدشميت لعضويّة المجلس البلديٰ پورتلاند في ولاية أوريغون. 
وكان شعارٌ حملته المطبوغ على النشرة إلى جانب صورته يقول: ”سيأتي نيل غولدشميت 
بمبنى البلديّة إليكم“. (نظر أحدٌ الناخبين الآذكياء الذين قابلوا نيل خلال حملته في الحي 
الذي يقطنُ فيه إلى الصورة وإلى الشعار وقال له: "لا تجلبِ مبنى البلديّة إلى هنا. لدينا ما 
يكفينا من المشكلات“). قال نيل للناخبين إله يريد أن يكون مسؤولا عن تخطيط المدينة. 
عندما فاز في الانتخابات, أوكلّ إليه رئيش البلديّة الذي سلَّم مَهامٌ الإدارة لأعضاء المجلس 
البلديء مَهمْةٌ الإشراف على ملجإ الحيوانات التابع للمدينة. كان نيل مسؤولًا عن الكلاب 
الشاردة وليس عن تخطيط المدينة. 


هكذا تعلْفْت قاعدة مهقَةٌ أخرى تتعلّق بالأعمال ومنقولةٌ عن عالّم السياسة: غير توفعاتِ 
زبائنك المتعلقة بالخدمة. فتربح أصواتهم. 


نظرا إلى كونه مسؤولًا فقط عن الثعامُل مع السيطرة على الكلاب» كان لدى نيل الكئيز 
من الوقت لزيارة أحياء المدينة. كان يذهب ثلاتً ليا في الأسبوع إلى مقاهي أحياء المدينة 
لناؤل القهوة حيث كان بإمكان الناس أن يخبروه بما يجعلهم قلقين أو غير سعداء. تبن أن 
الكلابَ الشاردة كائث قضيَةٌ خطيرة, لا سيّما بالئسبة إلى التساء المسئات اللاتي كُنْ يَخَفْنَ من 
أن تهاجمهنَ مجموعة منها. وبررّث أيضصًا قضيّةٌ الحُقّر الأرضيّة, إضافةٌ إلى مشكلات حركة 
المرور. أراد الناش إشاراتِ وقوف ومطباتِ صناعية- أرادوا أي شيء لأخفيض حركة المرور. 
السرقات في الأحياء السكنيّة كائّث مشكلةٌ أيضًاء وكذلك كانت جرائمٌ الشوارع التي يرتكبها 
الغرباء. کائٹ تلك مشكلاتِ عديدة معتادة يتعايش معها الناش من يوم إلى آخر, وكانت تلك 
أنواغ القضايا التي نادزا ما يتحذّث بشأنها الناخبون مع المسؤولين الفنضّبين وجها إلى وجه. 
لكنّْ هذا الشاب الفُنقَحُّبَ حديئًا. العضو في مجلس البلديّة. كان يستمع إليهم ويشاركهم بعض 
الأمور التي يرغب في القيام بها ليغير طريقة عمل بلديّة المدينة. 


بعد ستتين, انُخِبَ نيل رئيشا للبلديّة. بحلول ذلك الوقت. كان يعرف عن كل حي تقريبا 
في المدينة أكثر مما يعرفه أي شخص آخر. كان يعرف مكان كل حفرة, وأين كانت هناك حاجة 


a 
إلى وضع إشاراتِ وقوف, وأين توجد جمعيَةٌ قويِّةٌ في الأحياء السكنية. وأين كان ينبغي‎ 
العمل بجد لمساعدة الناس في تشكيل جمعيَة ما. حتى بعد أن صار رئيس البلديّة. استمر في‎ 
ارتياد المقاهي- وأضاف عرضًا تلفزيونيًا للائصال الشخصي به مرَةٌ في الشهر حيتُ كان‎ 
بإمكان المشاهدين أن يطرحوا عليه الأسئلة على الهواء.‎ 


كرئيي للبلديّة, استطاغ نيل أخيرا أن يعمل على معالجة قضايا تخطيط المدينة التي 
كان منشفآا بها منذ البداية. غير أله أوجد أيضا وظيفة لموظف خاض في مكتب رئيس ٠‏ 
البلديّة يحفّق في شكاوى المواطنين: حضصَلَّث على هذه الوظيفة امرأةٌ صبورةٌ وعطوفةٌ تدعى 
سوزان کر (۸۵۲۲ 5183۸), وكنًا ندعوها ”سيّدة الكلاب“. كان يذهب إليها مباشرةٌ المواطنون 
الذين لديهم شكاوى. أو الذين هم بحاجة إلى المساعدة للتعامُل مع بيروقراطية المدينة. 
بالنسبة إلى الأشخاص الذين كانوا يتصلون ويطلبون المساعدةء كانت سوزان مدافغًا فغْالا 
عنهم. وبالنسبة إلينا نحن موظفي البلديّة. كانت سوزان أشبَة ما تكونْ تذكيرا دائما بأ مجملَ 
القضيّة بدأث من الكلاب الشاردة. 


ماذا بعد؟ 


u. n‏ 0 3 ا 
"فاست کومپاني اربع طرق لتغيير اللعبة من طريق توقعات الزبائن. 


توفغ. كالعادة. عبر پيتر دراكر عن هذه الفكرة على أفضل وجه بقوله: "إحدى طرق 
التجاح هي العمل بجَهي حثى لا تفشلّ في توفع المشكلات دائقًا قبل حدوثها“. إذا كان هناك 
مَقَلَ يوضك النقطة أفضل من غيره فهو مَل الأحف العالّميْ في العقد الماضي نع انهيار 
الحوسَبة مع مشكلة سنة ١١٠٠م‏ (۷2۸). أنفقٌ العالَمْ ما يقر بنحو ١١۲بليون‏ دولار قنع الانهيار؛ 
لكنٌ مزيجًا من التوفع والاستغمار جنبا العالَمَ الكارثة. 


ليس من الضروريّ أن تكونَ المشكلة بهذا الحجم حثى تبر اهتمامك بها. اها قد تكونُ 
بسيطة بمفل بساطة وضع بظاريّات في صندوق اللعبة الإلكترونيّة التي تبيعهاء كما قد تكون 
ملائمة ومشجعة مثل إدراج رقم ۸٠١‏ وعرضه بشكل بارز ضمن رقم مساعدة الزبائن. التوقع 
يُظهر لزبائنك أك تفكر فيهم مُسبقًا. إلّه يمنحك نقاظا للخدمة وغالبا ما يمئَعٌ حثى مشكلة ما 
من التفاقم. ئَذْكْرٍ القولَ القديم: ”الوقث الملائم لإصلاح السقف هو قبل هطول الأمطار“. 


حَفُز. عندما خرج نيل غولدشميت لمقابلة الناخبين في غرفهم, كان يسعى إلى مواجهة 
المتاعب. کان يشجُمٌ سکان پورتلاند على رَفُع معاييرهم ورفع توفُعاتهم وفْرض مَطالبَ أعلى 
على المسؤولين المحليين المنقخبين. كان الوعدُ الضمني أنه إذا انأخب فهو سيتصرف وَفقَ 
توفعاتهم. كانت لهذه الاستراتيجية فائدةٌ واضحة ومجارفة واضحة. كائتِ الفائدة هي مزيدًا 
من الارتباطات, فيما كانت المجارفة خيبةٌ الأمل. 


1۰۲ 
هذا هو الوضع ذاثه بالنسبة إلى الزبائن اليوم. لقد ثعب معظفنا وتحرر من أوهام مكاتب 
المساعدة التي لا تقدّم المساعدة, وأرقام ۸٠١‏ (أرقام استعلامات مجانية) التي لا تقذم إلا 
قوائم اختيارات آليّة. من المتوقع أن تكونَ خدمة الزبائن سيْئة وتزداد سوءًا. (ادخل عبارة 
”خدمة زبائن سيئة“ e(‏ |86۲۷ 1510۴۲ 80) في محرك البحث المفضل لديك. وانظز ما 
سيَظهر أمامك). 


تخل الآنَ رد الفعل البطولي الذي ستَحصل عليه إذا ما شجفت ملاحظاتٍ البائنء وإذا 
أوجذتٌ خدمة مثل خدمة الحاجب لزبائنك. وإذا وظفت فريقًا من"سيّدات الكلاب“ ليْصغينَ 
إلى أصوات زبائنك وليَصزنَ المدافعات عنهم- فان ذلك ما كان الوعد. بلا شك هناك مجازفة؛ 
إذ لا يمكئك أن تبالٌ في وعو من دون أن تفي بها. 


رځب. حتی لو لم ترفغ من مستوى التوفُعاتِ بإثارة ردود فغل الزبائن وتحفيزهاء فإنّه 
يمكئك على الأقل أن تبين أك ترحب بها. لك هذا يعني في الواقع أن تجعلَ الزبائن يشعرون 


توجَدٌ طرق عديدة لجغل الّبائن يشعرون بالترحيب» مغل تسهيل عمليّة التفاغل مع 
العمليّات الخاضة بك. وتقديم الطرق المختصرة والحلول البسيطة للمشكلات العاديّة الشائعة. 
إذا أصفيت فعلا إلى زبائنك. فإّهم سيّخبرونك بالكيفية التي بها يُظهرون لك الرعاية. أو تعلْم 
من الأفضل: اذهب وانظر كيف غيرت ”أمازون“ (۸۳3207) لعبة خدمة الزبائن, أو كيف يربح 
فندق "ریتز-کارلتون“ (۵۲۱۲0۸© 2أ۸) جائزةً تلو الأخرى لأسلوب تعامله مع الزبائن. 


الأخبار السازة هي أَنّ معظم الشركاتِ سيئةٌ جذا حثى إِلّك لست مُضطرا لأن تقوم 
بأعمال كثيرة لأميز نفك عن بقية المجموعة. تعمل معظم الشركات وكأن الرئيس التنفيذي 
الأعلى قد تبتى مقولة "ليحدرٍ المشتري“ عقيدة للشركة. ثم ثرثي موت ولاء الزبائن. لقد قتلوه 
وهم يتساءلون الآن عن سبب موته. 


استرجغ. في عام ۱۹۹۰م عندما کان کریستوفر هارت (12۲۲ ۶0۸۴۲أ0۸۲) یدش في 
كلية هارقرد للأعمالء وشارَك في كتابة مقالة لمجلة ”هارقرد بزنس ريقيو“ عنواتها: ”الفنُ 
المُربح لاستعادة الخدمة“. كائَّث فرضِيَةٌ المقالة بسيطة ورائعة: ترتكبُ كَل شركة الأخطاءء لك 
السؤال هو ماذا تفعل بشأنها؟ كان الجواب. استرجاع الخدمة- أي الاستجابة بسرعة وصدق 
وفاعليّة. إن ما يهم هو كيف يشعر الزبون بعد محاولتك استرداد الخدمة. في بعض الأحيان. 
يمكنْ أن تكونَ عمليّة استرداد الخدمة أشبة ما تكون طريفًا مختصرة لإيجاد صِلةٍ أوثق 
بزبائنك لأها توضخ أك بالفعل قادر على أن تتصرف كإنسان. تخيل هذا: شركة تتصف 
كالبشر. ذلك عرص بیع فريدٌ من تُوعه. 


1 A 


القاعدة رقم ۲٠‏ 


الأشياء السهلة هي 


الأشياء الصعبة. 


فى السنوات الفلاثين الأخيرة. تفوْق كتابان عن الأعمال على جميع الكتب الأخرى من ناحية 
الشهرة والتأثير. 


صدر الكتاب الأول ”بحتًا عن التمیٔز“ (٤٥٣٥!ااe×ع Sah f‏ ”ا). الذي کتبه توم 
پیترز وبوب ووترمان (7 ۷316۲۳3 800) في عام ۱۹۸۲م. وصدر الكتابٌ الثاني ”جيّد إلى 
عظيم“ الذي کتبه جيم کولیئز في عام ۲۰۰۱م. تفصل عشرون سنه ما بين الكتابينء وهما مع 
ذلك يتفقان تماما على نتيجة رئيسة واحدة: يعتمد النجاح في الأعمال كليا على نوعية 
العاملين لديك وكيفيّة معاملتك لهم. 


الأشياء السهلة هى الأشياع الصعبة. ولا شىء آخز. يصنعٌ الناش العظماع الشركات 
العظيمة التي تؤدّي بدورها بعد ذلك إلى أداء مالي كبير وليس العكس. 


بعد عذة سنواتِ من وضع كتاب ”بحا عن التميُز“. قال توم پيترز في مقابلة أجريت 
معه: إِنّ الهدف الرئيسيٍ من كتابه كان إسقاظ ”استبداد المحاسبين البيروقراطئين“- سيطرة 
الوظيفة الماليِة في شركات أميركا. استنتح جيم كوليئز أن الموهبة تدفم إلى الأداء المالي, إذ 
قال: إِنْ الراكب في الحافلة. ومَنْ ينزلُ من الحافلة. ومن يجلش في أي مقع في الحافلة, هو 
في نهاية المطاف. أهم من وجهة الحافلة. إن عملت على توظيف الأشخاص المناسبين, تكن 
لديك فرصة أفضل ليصير كل شيء آخر صحيخًا- بما في ذلك القدرة على التكيف مع الأحوال 
المتغيرة التي تواجهها في أثناء رحلتك. 


كفُحاضرين يقدمان أفكارهما إلى فرق الإدارة العليا في جميع أنحاء العالّم. 


هنا يكمُنٌ السؤال إذًا. إذا كان كبا رجال الأعمال يحرصون على قراءة الكتب وسماع 
المحاضرات. فلماذا لا يتبعون النصيحة؟ 


« 
لماذا تكو الموارد المالية. وليس الموارد البشرية الوظيفة الأهم في المجلس 

الاستشاريّ لشؤون الشركات؟ لماذا يكونُ المسؤول المالنْ الرئيسيء وليس نائب الرئيس 

للموارد البشرية. هو الذي يحل مكانَ الرئيس التنفيذيّ الأعلی؟ إذا كان ما تذڏعيه شركاتٌ 

عديدةً في تقاريرها السنورة بأ ”العاملين لدينا هم هة موجوداتنا“. فلماذا يكون الأشخاض 

هم أؤل ما يُقتظع من الموازنة عندما يتباطأ النمؤ الاقتصاديٰ وينخفض سعر الأسهم؟ وعندما 

تعلنْ شركة ما فضلَ عدي كبيرٍ من موجوداتها الأه والأكثر قيمة (أي موظفيها), لماذا يُكافىء 
سوق الأسهم الماليّة الشركة بمنحها يومًا جيْدًا للنداول؟ 


قد تبدو هذه أسئلةٌ صعبة. ولكئي اظن ننا جميعًا نعرف الأجوبة. حثّى وإن كنا لا نشعر 
بالراحة في التفؤه بها بصوتِ مرتفع. 


لماذا نفضل الموارة الماليّة على الموارد البشريّة. ونفضُل الأرقامَ على الناس؟ لأنّ الأرقام 
سهلة أمًا الناس فمعقدون. بإمكاننا أن نسيطر على الأرقام لكن ليس على الناس. ويبدو أن 
الأرقامَ تخضَع لقواعد المنطق, لكنّ الناس غالبا ما يكونون غير عقلانيِين. الأرقامُ تخرجٌ من 
الجانب الأيسر من دماغناء ويخرج الناس من الجانب الأيمن- أيْ في أفضل أشكالهم. إِنّنا 
نفل الأرقامَ على الأشخاص لالنا نستطيع الثلاغب بالأرقام فينظر إلينا على أننا بارعون في 
الأمور المالية. لكل إذا تلاعبت بالناس, فإك تعد شخضا لئيما. 


لكنْ هناك سببًا أعمقٌ لقَحيّْز الأعمال للأمور الماليِّة على حساب الموارد البشريّة. وَفقًا 
للطريقة التي تعمل بها الرأسمالية في أميركاء فالمال بكل بساطة هو أهمْ من الناس. المال هو 
الآليةٌ العاجزة لكيفيّة استمرارنا في تسجيل النتائج. سيَظهَر أسوأ رجل أعمال كبير في أميركا 
على غلاف مجلة ”فورتشن“ أو ”فوربس“ أو ”بزنس ويك“ شريطة أن يكون غنيا بما فيه 
الكفاية. المال يساوي النجاح. والنجاح يساوي الشهرة. في ثقافة شهرة الأعمال في أميركاء 
المالٌ ليس أصلا لكل الشرور,[ه]بل هو مقياس كل نجاح. بالمقارنة, ينئهي المطاف بالقادة 
الذين يحاولون وضع العاملين لديهم أولّا بأن يوصفوا! بالين والضغف وعدم الفعالية. نري أن 
يتصق قادتًنا بالقسوة والتصميم والحزم» حثى لو تطلَبَ الأمر قُضلَ عدد أكبر من العاملين, 
وحثى لو كئا نعلَمٌ بشكلِ أساسي أن هذا الأمر خطأ. 

نحن نعلَمْ أنْ المالّ لا يشتري السعادة. ونعلم أيضا أن توم پيترز وجيم كوليئز هما على 
صواب في أن الطريقة لبناء الأعمال على المدى الطويل. هي بناء الأشخاص الذين يعملون في 
مجال الأعمال. ونعرف أن القادة الذين يعاملونَ العاملين لديهم بصورة جيدة سيَتفؤّقون في 
الإنجازء على المدى الطويل, على القادة الذين يُرهبون العاملين لديهم ويستفلونهم ويخإقون 
منظمات سامَة. 

هذا على المدى البعيد. 


ما في الأمد القريب. فمن الأسهل أن تستهدف المال. 


0 
وهذا ما ثكافِئه السوق المالية. وهو الطريقة التي تتعرّف المنظمات بواسطتها مستوى 
الأداء. كل ما يتطلبه الأمز هو إعداد الأرقام كل 3 أشهر (ربع سنة). في الأمد القريب, هنا يأتي 
المردودٌ لأ هذا هو أسلوبٌ التلاعب الذي تتم على أساسه اللعبة. 


لهذا السبب يدعو توم پيترز هذه الطريقة "استبداد المحاسبين البيروقراطيين“. إنْها 
استبداد لأنها تتطلّب نوعًا محدَدًا من الأداء الذى نعرف أنه أداء خاطئ. غير أنّها مع ذلك 
تُسيطر سيطرة استبداديّة على الطريقة التي يلعب قادة اللعبة بموجبها. 


إذا أرذت أن غير اللعبة, لا يمكئك أن تستسلم للطريقة التي تتم بها اللعبة. هناك اختيار 
وهو من أقدم الاختيارات: مالك أو حيائك. 


ماذا بعد؟ 


هذه ليست حَجَة حول ما إذا كان المالٌ مهفا. إا مسألة تفكيرٍ شخصي في أحد 
المستويات. ومشكلة حسابيّة في مستوى آخر. 

القضيةٌ الشخصية بسيطة. أئ نوع من القادة تريد أن تكون؟ وأيّة شركة تريد أن ثدير؟ 
أى نوع من العقافة تريد أن تخلِقٌ؟ 


في العدد الخامس من مجلة ”فاست كومهاني“ أُوجَرّ دي هوك ١٥٥)(‏ ۵ه0), الرجل 
الذي أوجد بطاقات الفيزا (۷184), القضية بأكملها بامتحانِ يمكئنا جميقا أن نجريه: ”من أسوأ 
مدير عملت لدیه؟ لا تتمقل به. مَن أفضل مدير عملت لدیه؟ تمفل به!". 


إذا كنك لا تستطيغ أن تكونْ ذلك اللوغ من المديرين الذي ترغبُ أن تكوئه حي تعمل 
حالياء اسأل نفك لماذا لا تستطيع ذلك. ما القيم التي يُطلّب منك أن تتخلى عنهاء وما تلك 
التي يُطلَّبٌ منك أن تتبتاها؟ ما الشنازلات التي يُطلَبَ منك أن تقوم بها؟ أخيڙاء هل ترعُبُ في 
أن تكون ذلك الشخص, وأن عامل الآخرين بتلك الطريقة, وأن يكون لديك ذلك النوع من ٠‏ 
حياة العمل؟ 


تنطبقٌ الأسئلة ذاثها إذا كنت عاملا ولسك رئيس عمل بعد. إذا لّمْ تسثطغ أن تحصل على 
حياة العمل التي تريدهاء فما خياراتك؟ هل يمكئك أن تقئطع مكانًا آمئًا في شركتك حيث 
تسيطرٌ مجموعة مختلفة من القيم؟ إن إحدى فوائد الشركات الكبرى- حى التي لديها ثقافة 
سافة- هي ألها كبيرة جذا حى إلها تسقخ لثقافاتِ فرعية بالازدهار. رما يتمكن جزء الشركة 
الذي تعمل فيه أن يكونَ رأس حربة للتغيير. 

الجزء الآخر من التمرين هو مشكلة حسابيّة. يصر القادةٌ المستبدون على القول إِنْ 


الاقتصاديات هي في صفهم- أي أن طريقتهم في الإدارة ئي الأموال ستأتي بنتائج أفضلء 
وأنه بحسب طريقتهم في القيام بالعمليّات الحسابيّة, فان الغاية تبرز الوسيلة. 


e1 
غير أُنْ توم پيترز وجيم كوليئز يوضحان بشكل قاطع أن هذه المعادلة تحل المشكلة‎ 
بطريقة معاكسة: الوسائل الأفضل تَخلقٌ غاياتِ أفضل. الاستغمار في الأشخاص يوج لك‎ 
فريقًا أفضل. والفريقٌ الأقضل يبني ثقافةٌ أفضل. والفقافةٌ الأفضل تصتٌَ مؤشسة أكدر إنتاجا.‎ 
وهذا ما يؤدي إلى نتائج مالي أقوى وأكثر استدامة.‎ 


لا يتم الأمر بطريقة معاكسة. إِنّ ضنع أطنان من النقود لا ثُنتخٌ مكانَ عمل أفضل أو 
ثقافة صخيةء أو حتّى أشخاصضًا أسعد وأكثر تحفيرا. تنجَخ هذه المشكلة الحسابيّة فقط إذا ما 
بدأت من الناس ثم عملت من خلالها للوصول إلى النتائج المالية. 


لست مضطرًا إلى قبول كلمتي في هذا الشأن. 
لست مضطرًا إلى قبول كلمتي في هذا الشأن. 
اقرأ كتاب "بحًا عن التميْز“ وكتاب"جيد إلى عظيم. 


إذا كنت قد قرأتهماء فاقرأهما ثانية. هما متفؤقان إلى درجة وكبيرةء وهما عظيمان. 


1۰۷ 


القاعدة رقم ۲۷ 


(eاوەە6)‏ تعلْمْ قواعدَ ”میغان 


سمیث““ (Megan Smi†۸(‏ الثلاث. 


في مکتب ”أس واي پارتنرز“ )5۷۶۵۲۲١8۲5(‏ في سان فرانسیسکو يقع ”مختبر الابتکار“. إِنْ 
تصميمَ المكان نفسه بجدرانه الزجاجية وأمكنة العمل المصقولة. يشير إلى أن أعمالًا رائعةٌ 
وخلاقة من الطراز الحديث تجري هناك. إِنّه ذلك النوع من الأمكنة التي يمكئك أن تتخيَلَ 
بسهولة أنها تولَدُ الابتكار. إله مكان تأْمَلُ بأن ثدعى إليه لجرب الابتكار. 


كان هذا المكان المهم والمؤُز لمدّة يوين مسرح تجفع تجريبيٰ دعَث إليه الجمعية 
اليابانية في نيويورك في حزيران /يونيو ٠١٠۲م:‏ ربظ المجتمعات. واجتماغ شبكة المبدعين. 
وترابُظ حر للأعمالء وقادة في المجالات الاجتماعيّة والثقافية من اليابان والولايات المتحدة. 
كان هدف الاجتماع هو التركيرٌ على نقاط القاظع بين المجتمع والابتكار, بمعنى إثارة 
محادثاتِ جديدة, وتحسين الثفاهم. وتعاون أقوى بين التقاليد والفقافات المتشكبة على نطاق 
واسع بين الدولگين. 


كنت فى ذلك الاجتماع واحدًا من قادة الجلسات. مما يعنى أن مَهفتى كانت الإصغاء 
بدفّة وانتباه إلى كل كلمة يتفه بها ك شخص. في مجموعة مشحونة بالابتكار العفويْ كنث 
أعلَمْ أن التعليقات أو الملاحظات المرتَجلة يمكن أن تُترجَة إلى دروس لا تنسى. 


وهذا ما دعاني إلى إبداء اهتمام شديد عندما زل لسان ميغان سميث, مديرة غوغل 
لعنمية الأعمال الجديدة واستراتيجتاتهاء سهؤًا تقريبًا بقواعدها الثلاث الصغيرة- قواعد ثبتها 


عندما تقول اسم ”غوغل“ فهذا يجعلّك تُصغي بانتباه أكتر. وإذا ما أضَفُت إلى ذلك 
مركز ميغان الوظيفيء فإنّك تصير مُجبَرًا تقريبًا على الوقوف باستعداد. لكنْ هذا ليس وصفا 
دقيفًا لميغان سميث. إِنْ ما هو أكثر إثارةٌ للإعجاب فيهاء هو كل الأمور الأخرى التي قامت بها 
إلى جانب عملها في غوغل: حازث شهادةٌ في الهندسة الميكانيكية من معهد ماساشوسيتس 


1۰۸ 


للتكنولوجيا (11), وعملث في إحدى شركات الحواسيب المتنقلة الأولى. وتوڵّت منصب 
المدير التنفيذيٰ في موقع شبكة إنترنت ديناميكي لمجموعات المقليين جنسيا. إِنْ عملها في 
غوغل هو مجرَدٌ وظيفتها اليوميّة؛ فهي زميلة ”رویترز دیجیتال“ (ااو ا0 ۴۵۷۲6۲۶) في 
جامعة ستانفورد. ومستشارة ”ديزاين ذات ماتزز“ N6۲5(‏ ۲۲2 "9 أئ06). وهي منظلمة 
تربظ المشكلات في العالّم القالث بطلاب الهندسة الشباب الراغبين في المساهمة بخبرتهم 
العملية الأقنية. في ذلك التجفع التجريبيء بينما كتث أراقب ا و أن ميفان كانت 
تقفُ بعيدًا في أحد الجوانب, وأنها عندما كانت تتكلم. کان تتحدّث بهدوء. لَمْ تكن تحاولٌ أن 
تكونَ شخصيَةً مرموقة بمسماها الوظيفي الكبير. كائّث تحاول أن تشارك ما كائّث تعرفه كم 
خبرتها لمصلحة جميع الموجودين هناك. 

ماذا كانت قواعد ميغان إدًا؟ (للأمانة فقط, هي لم تدغها قواعد. لكها هكذا بث لي 
على الفور, لذا دؤنتها باشم قواعڌ من دون تفكير). 


قواعد میغان سمیث الثلاث 
.١‏ الزبون يُشارك. 
۲. الزبون يّقود. 
۲. الأظم المفتوحة تتفوْقٌ على اللظم المغأقة. 


ها أنتَ قد عرفتها الآن. 


قيلّث أشياء جيدة كثيرة في تلك الغرفة ذات الجدران الزجاجية. كانت هناك أفكار 
ثاقبة كثيرة عن الأعمال والتغيير الاجتماعي وتقاطع الاثئين مغًا. لكنْ قواعد ميغان برَرث 
بؤضوح. فهي تتعلَق بالطريقة التي نقوم بها بالأعمال بدا من الأمس. إذا كنت أحد هؤلاء 
الأذكياء الذي يقوم فعلا بما وصفثه ميغان, فهنيئًا لك. أنت ضمن اللعبة إن لم تكن متقدمًا 
عنها. لكن إن كنت لم تمارش هذه القواعد الثلاث بعد, فعليك أن تسألَ نفسك عن السببء ثُمْ 
عليك أن تبدأ- أن تبدأ الآن. 

لأن هناك احتمالاتٍ بأن يكونَ في مكانٍ ما منافش يعرف قواعد ميغان ويُطبُفهاء وهذا 
يعني أنك تواڄة المتاعب. 


ماذا بعد؟ 


يشترك كل قائ كنت قد قابلته. من مجال السياسة إلى مجال الأعمال. بسمة غالبة: أهم 
أشخاض لديهم هوش السيطرة. إِنّهم يعتقدون نهم یتحڭمون في الأمورء وهذا من دون أدنى 


۹ 
شك أعظمُ وهم في عصرنا. ينبغي لأيّ شخص يعتق أنه يسيطر على أي شيء. أن يُراجة 
برنامج الاثنكي عشرة خطوة من اختياره. إن على أيّة رئيسة تنفيذيْة تعتقد أنْها تسيطر على 
شركتهاء أن تجلسش وتشاهد موسِمًا كاملا من المسلسل الأميركي الساخر ”ذي أوفیس“ (۲۲۲ 
8 وإِنْ أي مسؤول مُنتخب يعتقد أله متحكُم في مهنته أو في نطاق سلطتهء عليه أن 
یَحصَرَ عرض فیلم ”کل رجال الرئیسر“ ٤٣۵ ۴۵514۵٣۲ Me۸(‏ ۱ا۸). والذی أطلِق فی عام 
هم والمبنی على كتاب يحمل الاسم نفسه. 1 ٤‏ 


لأنْ الفُقَرّح الرابع غير المذكور من قواعد ميغان هو ”أنت لا تسيطر على الأمور“. مَنِ 
المسيطر إدًا؟ الآن بدأنا نتطزق إلى الموضوع! 


الزبون يُشارك. ليس مهفا نوغ الأعمال التي تتعاطاها أو العمل الذي تمارسه» فالمعلوم أن 
الخظ الفاصل ما بين المنتج والزبون غير واضح تماما. كان الأطبَاء في الماضي آلهة. 
والمرضى متضرعون إليهم. لكن المرضى الآن يذهبون إلى عيادات الأطباء وهم متسلحون 
بئشخيصاتهم الخاضة وبأوراق كثيرة مطبوعة من شبكة الإنترنت. وسواءَ أحبٍ المراسلون 
المحترفون ذلك أم لم يحبُوه فان المدؤنين على مواقع الإنترنت هم صحفيُون, حثى إِنٌ 
وكالةٌ إعلانية مغمورة. قد اكتشفث إغراءَ التسابقء تسمح للمستهلكين بأن يضعوا الإعلانات 
الخاضة بهم: الزبائن هم الذين يسؤّقون أنفتهم بأنفسهم. 


الزبون يّقود. هل تشعر بالارتياح نحو فكرة أَنْ الزبونَ جالش في السيّارة معك؟ حسئا! 
حان الوقت الآن لرَفع مستوى الرهان. انتقِل إلى المقعد الآخر ها هو الزبونْ جالش في مقعد 
السائق. أنت لست سوى راكب في سيارتك الخاضة. 


إن ما يدو أله استعارة لُغويّة للحركة الملاحية (١0[أ13۷193)‏ في اقتصاد المعلومات, 
هو أكثز من مجرد استعارة. الزبائن ”"يّقودون“ ويتجؤلون حول شبكة الإنترنت باحثين عن 
مواقع تُسليهم أو تقَدُمُ إليهم المعلومات. وبوجود مذياع القمر الصناعيْ وأنواع متعددة من 
الصحون أو لظم توزيع الت التلفزيوني المجهزة بمسجل شيديو (۲1۷0), صاز ممكئا 
للفستمعين أو المشاهدين أن يقوموا "بجولة“ لاختيار ما يُريدونه» وأن يَجاؤزوا الإعلانات 
ويْسجُلوا ما يريدونه» وهكذا يحدّدون موعدًا مع أنفسهم ليتمتعوا بما اختاروه كلما أرادوا 
ذلك. الزبائن ليسوا أفرادًا مُتقلّبي الرأي؛ فما يفعلونه هو مجزد القيادة. 

ووظيفتك؟ وظيفتك هي أن تتعام أن تتقبل حقيقة أك لست من يقوذ بعد الآن. 
فوظيفتك هي تقديم الترفيه للسائق. كلما كنت هادنًا مطمئئًاء شعر زبائنك بالراحة أيضًا- وأنت 
تريد سائقًا يشعر بالراحة. أليس كذلك؟ هذا أفضل بكثيرٍ للأعمال من سائق عصبي عالق في 
رحمة سيرٍ مزعجة. أنت مسؤول إذّا عن حَلّْق تجربة للزبائن تكونُ أكتر تجربة استعنائية وأكبر 
متعة يمكن تصؤرهما. أنت شيءَ جذّابٌ آخر على جانب الطريق- هذا هو ما أنث عليه. 


اللْظْمُ المفتوحة تتفوّق على النظم المفآقة. أمغلة الأعمال وافرة. لكنْ معلا واحدًا يفوق 
كل الأمعلة الأخرى: سقوط الاثحاد السوقييتي. يَنسب البعض الفضل في ذلك إلى الرئيس 
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الأمريكي في حينها رونالد ريغان؛ فيما يذكر آخرون تأثير البابا يوحنًا بولس الثاني (0۸۸ل 
١ا‏ ااه۴). غير أنّي أؤْكَدُ أنّها كانت فة الثظم المفتوحة ويأس الثظم المغاقة- لا سيّما في 
اقتصاد المعلومات العالمن. إذا كانت قَوّةٌ أميركا التصنيعيَّةٌ ربّما هى ترسانة الديمقراطيّة فى 
الحرب العالمية العانية, فإِنْ تموذج أنظقينا المفعوحةٍ هو شبكة الديمقراطية قي المنافسة على 
المستقبل. 

إذا كائث شركئك لا تزال تبغ نظامًا مُغْلَقاء فأمامك خيار: هل تريد أن تلعب دور 
قسطنطین تشرنینکو (0 "ne"‏ € 0"۸ ) أم دور میخائیل غورباتشوف (|أ)i×‏ 
[)Gorbache‏ آخر رئيسين للاتحاد السوقييتي. حك الأول مدَةٌ ثلاثة عشر شهرا قبل أن 
يُتوفى في عام ١۹۸م‏ وحكم الأخير منذ ذلك العام ونی انهیار النظام في عام ۱۹۹۱م 
(الناشر). ] إذا أردت أن تكون على الجانب الصحيح من التاريخ فإك ستتبنى اللظم 
المفتوحة. إلها توفْر المالّ وتزيد السرعة وتشجغ المشاركة وتتطلب المرونة وتزدهز في ظل 
الديمقراطية. إها تكسر الحواجز وتعز الپراغماتية وثبرز الموهبة وتكافئ الأداءَ الحقيقي. 
اللْظم المفتوحة تتفؤق على اللظم المغلقة. إل سباق نحو المستقبل. ومن يَصل اول يفوز في 
السباق. 


٦‏ خر رئيشين للاتحاد السوقييتي. حكم الأول مدَةً ثلاثة عشر شهرا قبل أن يُتوفى في 
عام ١۹۸٠م‏ وحكم الأخير منذ ذلك العام وحثّی انهیار النظام في عام ۱۹۹۱م (الناشر). 
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لقاع ة رقم ۲۸ 
اللصف الد 
هو عبارةٌ عن مخاطرةء 
O‏ 


فى السنوات القليلة الماضيةء منذ أن ترکث العمل فی ”فاست کومپانی“ وبدأث أسافر كثيراء 
لاحظت فكرةٌ عالميِة متكزرة مُهيمنة كما لو أن قطعة موسيقية تُعرّف في بلدان متعددة في 
جميع أرجاء العالم. 


في مؤتمرٍ حول الابتكار عَقّد في طوكيو العاصمة اليابانية. جلشث مع صديقة قديمة 
كائث عالمة اجتماع متخضصة فى الأعمال. ومخظطة استراتيجِيّةٌ تعمل لدى شركات يابانيّة 


قلث: "كائتِ اليابان مصدرًا للمضائع المصتعة بتكلفة قليلة. لك من الواضح أن تلك 
الأيام قد ولّت. ما استراتيجيّة اليابان الوطنيّة الجديدة؟". 


جهة جودة التصميم لدینا“. 


بدا ذلك القولٌ معقولًا بالنسبة إليْ؛ لأنٌ لدى اليابان أسلوبًا أنيقًا راا وطريقة جميلةٌ في 


بعد فترة قصيرة من تلك الرحلةء ذهبت إلى الدنمارك لحضور مؤتمرِ جقع معماريّين 
ومصفمين صناعيين وفئانين تصويريين. تجؤلٹ في کوپنهاغن وأعجبث بالمحال والمخازن 
والمطاعم المريحة والجؤ العاحٌ الذي يسود المكان. ثم تنالت فنجانَ قهوة مع صديقة كائت 
أحد منظمي التجفُع. 

قلث لها: ”في الدنمارك أجور مرتفعة وضرائب مرتفعة أيضًاء إضافة إلى شبكة أمنِ 
اجتماعيّة باهظة الثمن. لكنّ منتجاتكم الصناعيّة تنتَقلُ إلى الدُول الأكدر رُضا. فما 
الاستراتيجية المستقبلية؟“. 


î 


نشتهر بالتصاميم“. 


أعتقد أنه يمكئكم أن تدركوا إلى أين يؤدى هذا الحديث. 


حصلت على الجواب نقيه في فلورنسا الإيطالية. وساو پاولو البرازيلية. وستوكهولم 
السويديّة. في تورنتو الكنديّةء كانوا فخورين بنوعيّة تصميمهم العمراني. وفي دونغ تان 
المدينة التي ؤضع مخظطها في شانغهاي الصينية تصقَمٌ مدينة صديقة للبيئة بدا من الصفر. 
وتُعيد سنغافورة تصمية الدولة بأكملهاء من نظامها التعليمي إلى اقتصادها الإلكتروني. 


إِنّ التصميم يميَرٌ اليومَ ما بين الأشياء. وتستخدم الشركاتٌ التصميمَ لصناعة مُنقجات 
وخذماتِ مميّزةٌ تستحودٌ على مخيلة البائن وتستخدمها أيضا لإعادة هيكليَة عملياتهم 
المشتركة, وللكشف عن شعاراتِ وأزياء جديدة تعر عن هُويّة أعمال جديدة, ولئطوير أدواتِ 
تواصل جديدةٍ تربطهم بالربائن والمساهمين, ولبتاء مكاتب للأعمال تشجع التعاون وتجعله 
ممكئاء ولمع المعلومات وتبادلها عبر مِئضة عالميّة. إِنَ التصميمَ طريقةٌ لحل مشكلاتِ 
اجتماعيّة متأضلة. وهو يوفُر المالّء كما أنه يُعدُ طريقةً لقبسيط المنئجات وجَغل إنتاجها 
أسهلَ وأقلٌ تكلفة. 


ّم يكن الوضع دَومًا على هذا النحو. ففي سنواتٍ سابقة, كان المصفمون هم الأشخاض 
الموجودين في نهاية عمليّة الإنتاج, وكان المهندسون يسلمونّهم شيًا ما قد طؤّروهء ويطلبون 
إليهم أن ”يجفلوه“. لقد ولت تلك الأيام بصورة رسمية. 


اليوم تسعى الحكوماث من الصين إلى دبي في ظلّب ”النجوم المعمارئين“ من أمغال 
فرانك جري ليفعل لأجلهم ما فعله في بيلباو الإسبانية. وقد لقث تصاميم جاي. مايز (.ل 
N) 6‏ لدی شرکة فورد ,)۴٥۲۵(‏ وکریس بانغل (۴ا8۵"9 ۶آ۲٥)‏ لدی شركة بي. أم. دبلیو 
مجموعاتِ کبیرةٌ من الأثباع وأڏت إلى بروزٍ جماعاټ من المقلّدین, كما فعلَّ جوناثان آيف 
|۷e(‏ 0nathanل)‏ عبر تصامیمه في ”أپل“. لقد تدزب تینکر ھاتفيلد (Tinker Hatfield)‏ 
لدى شركة ”نايكي“ في الأصل مهندشا معماريًا قبل أن ينتقلّ إلى مجال الأحذية. ويعود 
الفضل لدیقید کلي (رهاا»» ,)03۷1٩‏ مؤشس ”آیدیو“ (۱00) ورئيسهاء في المبادرة بإنشاء 
مدرسة "0" في ستانفورد. وهو برنامجٍ مشترَك بين التخضصات للجُمع ما ا ممارسات 
أعمالِ ذكيّة ومهارات التصميم المتطؤر. في هذه المجالات. حدد المصمُمون طريقة للأؤية 
ثضيف متعة إلى متعة الزبائن ورنځا للشركات. 


عندما يتعلّق الأمر بدور التصميم في الأعمال, فإنْ الأيام الخّوالي قد ولت. والحرب 
انتهت. إذ قد ربح التصميم. 


ماذا بعد؟ 


EE 
تخميني هو أن معظقكم فَهمَ الأمر. وأنث تُعلَمْ أنْ تصميمَ موقعك على شبكة الإنترنت‎ 
يعبر عن علامتك التجاريّة أكثر مقا ثعبر عنها دعاية مدَنّها ثلاثون ثانيةٌ على التلفاز. وأنت‎ 
تعلَمٌ أيضًا أنْ الأشياء الصغيرة- ليث بالفة الضفًر- مغل تصميم شعارك وترويستك. وتصميم‎ 
بطاقة عملك والمساحة التي يشفلها مكتبك. تعبر كلها مباشرةٌ عن طبيعة عملك. وما إذا كنث‎ 
تمل شركة لا مغيل لهاء أو تمل شركةٌ من بين مئة ألف شركة.‎ 


لكن رما لا يزال التصميم أمرا غامضا بالنسبة إليك. أنت تعلَّمْ أنه مهة. لكن لا يمكثك 
العثوز على طريقة لتعف لغيه ومواصفاته وجِيله. إليك هذه الأساليب الثلاثة لتبدأ في حل 
رمز التصميم. 


القراءة. إذا كنت شخصا يهوى المطالّعة مُحاوڵًا أن يتعلْمَ أمورًا عن الرؤية, فهناك عد 
كبير من الكتب الرائعة التي تساعدك على الذے. ابدا في قراءة کتاب دان پينك ۴|٣۸(‏ 0۵) 
بعنوان ”عقلّ جدید بالکامل“ (70 W٥1۵ NeW M1‏ 4). إِنّه كتابٌ ترفيهي وإرشادي. 
وستكتشف من خلاله باك على الأرجح مفكُر يفكر في الأعمال مستخيما الجهة اليسرى من 
دماغه في اقتصاي يَستخدمٌُ بصورة مُتزايدةٍ الجهة اليمنى منه (المتعلّق بالإبداع والضؤر). 
عندما تقب حقيقة الحياة الجديدة تلك فان في ؤسعك أن تستخدم تمارين دان وقائمة 
مطالعاته الطويلة لئغوض عمق في عالَم التصميم. ٳِنَ أي شي۽ يَصدُڙ عن توم کلي آيديو 
سيَعملٌ على توسيع تقديرك للتصمیم والابتکار. وکتابٌ دون نورمان (7 )00٩ N0۲۳8‏ 
الكلاسيكئ ”تصميم الأشياء اليوميّة“ (98 |۲ )he Design of Everyday‏ سيساعك 
على رؤية العالّم بعيونٍ جديدة. وإذا أرذتٌ أن ترى العالّم بعيونٍ خضراء, فعليك بقراءة كتاب 
ويل ماڭدونو (1 )(WiI| Medo n0 u9‏ ”من المھد .(Cradle to Cradle) “ıھملl JJ!‏ 


الرؤية أو الّظر إلى الأشیاء. بحسب دان پينك. بدأث كلْياث الطب في الولايات المتحدة 
في أذ طلابها إلى متاجف الفنون. ليس الهدف تحويلّهم إلى جامعي تُحَف فئَيّة. بل هو 
لجُفلهم يتدزبون على الرؤية- وهي مهارةٌ حاسمة مهفة للطلاب الطامحين إلى العمل في 
مجال الششخيص. وبالنسبة إلى الرياديّين الطامحين وقادة الأعمال. فمهارة الرؤية نفشها هي 
أمر حيويء والتدريب ذاته يمكنْ أن يساعدهم. كلما أمعنت في النظر في الفنْ, تُمْيتَ تقديرك 
لكيفية عقلِ التصميم. وإذا لّم تُحقُق المتاحفُ والمعارض الفنَيّة هذا الهدف لك. فجرْب مجال 
المفروشات والتصميم الداخلئ. يستحقٌ الأمز أن تصرف بعد ظهرٍ أحد الأيّام وأنت تنظز إلى 
السط والأنسجة والمفروشات لتکتشف ما تحث وما لا تحب وما تحسبه أنيفًا وما يبدو فظا. 
وإذا لم تستطغ أن تتخيلّ قضاء بعد ظهرِ يوم ما وأنت تنظر إلى السجاد. في حين أك تحب 
السيّارات, ففخ برحلة ميدانيّة تصميميَّة إلى معرض سيَارتك المفصلة. لا تقلَق بشأن الأسعار؛ 
فأنك لن تشتري واحدة. لكن انظز بدفّة إلى الخطوط والتفاصيل الداخلية والأشياء الصغيرة 
التي تزيد من جاذبية السيارات مقا يُعطي كل سيارة أداءَها الخاص. وكما قال يوغي بورا 
ذات مرة: "يمك ملاحظة الكثير بمجرد الّظر“. 
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التسؤق. كلا ليس تسؤق السيارات. لكِنِ اذهب واشترٍ مجموعة متنؤعةٌ من أصغر 
الأشياء التي يمكنك أن تضقها في بيتك أو مكتبك. اذهب إلى أقرب متجر لأدوات المطابخ 
واختز مجموعة متنؤعةٌ من متتجات الأدوات المطبخيّةء من القشارة إلى إبريق الشاي. إذا 
حملت أي واحد من هذه الأشياء في يك فإك سثدرك فوا معنى ”التصميم المرتكزٍ على 
الزبون“. وإذا لم يكن لديك كرسي ”إیرون“ (۸6۲0۸), فاطلَبِ شراءه؛ فهناك سببٌ لؤجوده في 
متحف الفنْ الحديث في نيويورك. اذهب إلى أقرب معرض أجهزة كهربائية وإلكترونيةء واختز 
هاتفا أو تلفارًا بحسب ميزانيتك. هل تحتاج إلى حاسوب شخصي صغير؟ توقف في مخزن 
أپل. واشترِ حاسوبًا شخصيًا جدیدًا من صنف (۸|۲ .)M 4٥800)‏ يقول النْقّاد إِنٌ طاقته 
ضعيفة وسعره مرتفع لكئه أيضا مسظخ وخفيفٌ ورائع. لا تترذد في إضافة أشيائك المفضلة 
لديك إلى قائمة التسؤق. اذهب إلى ذلك الجزء من مدينتك حيث توجَد متاجز الأشياء 
القديمة وانظز كيف كان سكل التصميم العظيم في الماضي. أو إذا كثت تفضل التسؤق 
الوهمي. تحقٌق من شبكة الإنترنت بحا عن المواقع التي ترز على التصاميم. 


بعد أن تنتهي فورة تسؤقك. اجمَغ كل الأشياء التي اشتريتها وضفها في مكتبك أو بيتك 
وانظز إليها. ما الشيء المشترك بين جميع هذه الأغراض بالنسبة إلى خطوطهاء ولونهاء 
وشكلهاء وحجمها. وماذتهاء ووظيفتها؟ هل هي جميلة للتّظر إليها بقدرِ ما هو ممتع 
استخدامُها؟ هل هناك محتؤّى عاطفيٌ لئصميمها؟ هل هناك ”عامل جڏاب“ مميَرُ يَبڙزڙ من 
التصميم؟ 

َم بعد أن تکونَ قد سجلت ٻدفة كيف تبدو. وکيف هو مَلقَسهاء و كيف تعمل, تأکّد من 
أمرٍ آخر: الشغر. هذا هو العامل المشترك بينها كلّها. التصميم الرائع يجعلك تطلَبُ سعرا أعلى. 

هل كان كل ذلك التسؤقٌ باهظ النمن بالنسبة إليك؟ لا تهتمة! تعامَل معه كما لو كان رحلةٌ 
ميدانيّة. لست مضطرا إلى شراء أي شيء لقحصلَ على الفكرة. لكن عليك أن تقبلَ هذه 
الفكرة: التصميم مو جود في کل مکانء وهو أمڙ متزاپڌ في كل شيء. 
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القاعدة رقم ۲۹ 


للكلمات أهمَيَتُها. 


تشتهز مدينة آروس (۸8۲۸۷8) الدنماركية بأمرّين: مجتمعٌ المقاهي الذي يُنافش الأقضل في 
العام ومدرسة كاوسهايلوتس. مدرسة للزياديّين الاجتماعيين التي هي الأفضل من أجل 
العالّم. أرى أي استبقث الأحداث هنا. 


عرفت کاوسپايلوتس ومؤششهاء أوفي إلباك ۵٥۸(‏ 0ع #8الا) في عام ٤۱۹۹م‏ قبل أن 
تصير عبارة "رباديُون اجتماعيُون“ عبارة مألوفة. (هذا تجاؤْرً مشير للاهتمام: اجتماعيُون 
ورياديون. كانت هذه العبارة لافتة للنظر في عام ٤۱۹۹م‏ لكتها اليوم ميدانٌ فتنام للأشخاص 
الذين يريدون أن يُحدثوا تغييرًا اجتماعيا باستخدام نماذج أعمال ذكيّة). كان أوفي في 
الأصل رادا بإنشائه كاوسپايلوتس لمساعدة الطلبة الشباب الذين لم يَكُنْ لديهم مكانٌ في 
فا الوظائف التقليدية. ثم تطورت المدرسة يإدارة أوفي لقصير خليظا تربوا فريذا يُشذذ 
على مهاراتِ إدارة المشاريع في العالّم الحقيقي, والتفكير باستخدام الظم وحلّ المشكلاتِ 
باسلوپ لعاؤني. 1 ٤‏ 

على الغم من أنها كائ صغيرةٌ ومختلفة عن معظم المدارس الدنماركيّة (أو ريما 
بسبب اختلافها), انطلَقث مدرسة كاوسهايلوتس, وبدأ أوفي. وبفخر كبير في الترويج لها بأنْها 
"أفضل مدرسة في العالّم“. كان الباهي. إلى حد ماء يدعو إلى الشخرية؛ لأنّ معظم العالّم آم 
يسمغ قظ بشأن كاوسپايلوتس. ومع ذلك كان من الصحيح أَنْ التزام کاوسپايلوتس تُجاة 
إحداث تغييرٍ في العالّم قد خؤل أوفي للمُفاحرة قليّا. 


ثم بدأ أوفي في الإصغاء إلى كلماته. فخطرث له فكرةٌ أفضل. 


كائث هناك مدارش عديدة ترغب في الائعاء بأنها كانت ”الأفضل في العالّم“. وقد 
حاولّث كل كلْيةٍ أو جامعة أن تدعمَ اذعاءَها بذلك اللقب. لكن بالنسبة إلى كاوسپايلوتس. لم 
يكن القباهي ملائقًا- فهو لم يَصف فلسفة المدرسة أو هدفها أو علاقتها بالعالّم. أدرك أوفي أن 
کاوسپايلوتس كانت موجودة لا لتكون الأفضل في العالّم. بل لمُنقدً العالم. 


ففیّر شعار کاوسپايلوتس. وصار ”أفضلَ مدرسة لأجل العالم". 


کان الفارق عبارةٌ عن حرف جڙ صغيرء استٌخدم في المكان الصحيح وعلى النحو 
الصحيح لکٿه أحڌٿ تغييرا کبيڙا. 


1 


ماذا بعد؟ 


١.قال‏ مارك تواين M۲) ۲W3۸(‏ ): ”إن الفرق ما بين الكلمة الصحيحة والكلمة شبه 
الصحيحة. هو الفرق ما بين البرق والذبابة التي شه الضوءَ من ڏيلها“. 


!ذا كنك تعتقد أن تعلّم معاني مفرداتِ الكلام ليس مهقاء فحاول أن تذهب إلى المتجر 
وتطلَبَ ورق المرحاض حين لا تعرف إلا الكلمة التي تعني ورق السنفرة“. قال هذا روي 
ڊlتıنبڙغ (Roy Battenberg)‏ معلّمي في ماذة اللغة الألمانيّة في المرحلة المانويّة. 


۳.إذا كنك لسك مقتنا بأنْ للكلمات أهميتهاء فكر في الأحداث السابقة للانهيار المالني 
العالمي الحديث الذي ابتدأ من ممارسة الاقتراض المنافي للعقل- ممارساتِ تبينَ أنها 
جعلّث مئات الآلاف من العائلات تفقد بيوتهاء وأدحْلَتِ العالّم في عدة سنواتِ من 
الاضطراب الاقتصادي. شرحث قضة على الصفحات الأولى لصحيفة نيويورك تايمز 
)NeWw Yk i ”e5(‏ كيف استغلّت البنوك اللغة الإنكليزيّة لقحتالَ على المقترضين 
الذين لم تساوزهم الشكوك. بيت القصيد في القضة هو: غيَرَتِ البنوك عبارة ”الرهن 
الغاني“ (eو‏ 2و )Second mor‏ إلى ”إمكانية افتكاك |لرھن“ (Equity access)‏ 
وخدعَت المقترضين بأن جعلنهم يعتقدون أنْهم کانوا يتصڙفون ببيوتهم بطريقة ”تبدو 
أكثر براءة“. على حدٌ تعبير أحد المسؤولين في البنك. 


إن ما بدا أنه "أكثر براءة“ صار سببَ كارثة اقتصاديّة عالميّة تاريخيّة. عند تلك 
المرحلة؛ وفي تطؤر أورويلي (نسبة إلى الكاتب جورج أورويل) للأحداث غير متوقع 
يصيز البريءَ مُذنبًا. 


٤.إنّك‏ لا تعرف ما تفكر فيه ما لم تكئبه. كوني محرَرا. سمغث العديد من العبارات السيئة 

التي قدمث على أنها أفكاز مهقة صادرة أشخاص أذكياءَ جا. ونصيحتي دائقا هي 
نفسها: اكتب ما تفر فيه. هذه هي الطريقة الوحيدة لمعرفة ما تحاولٌ أن تقولّه. عندما 
تنظرٌ إلى الكلمات, فإِلْك تری ما تفکر فیه. لا ضرورة لآن تکونّ ”كاتا“ لتکونٌ کاتبًا جيْذا. 
لكن علينا جميقا أن نكتب. ويصيز الأمر أفضلٌ إن كتبث بشكل جيد. سواء أكتبت رسالة 
شكر بسيطة. أم مذكرةً, أم مجموعة شرائح (5٠١|ا8),‏ أم محاضرة ثُلقيها أمام الشركة 
بأكملهاء فعليك أن تكُبها. انظز إلى الكلمات. هل لها معئى؟ هل تقول ما تحاولٌ أن 
تقولّه؟ هل هي الكلمات الصحيحة أم ألها قريبة من الصحيحة؟ الكلماث الصحيحة هي 


التی تُحدث تأثيزا. 


٥.إليك‏ بعض الأشياء لفك فيها عندما تجلش لتكتب. ضع مخظظا. ارشم اتجاة ما ستقوله 
مقدّمًا؛ يَسَعَك أن تستخدم بطاقات بحجم ٠۲,٥×۷,۵(‏ سم) لنم أفكارك. ما لّم تكن توم 
وولف (feامW )٣١۳‏ ولديك أسلوبك المميّز في الكتابة, فهناك الكثيرٌ لقوله بخصوص 
الجقَل القصيرة وأفعال الحركة. الجمَل القصيرة جيدة. تجنّب صيغة المبني للمجهول. 


ولا تتفلشف باستخدام جمل غير سلسة. في حالة الشك. توقف عن استخدام الكلمة. 
واستخدم ما أنت واثقٌ بشأنه. کانث لدینا قاعدة فی ”فاست کومپاني“: يمكثك 
اختصارً مَقالة بمقدار الفلث من دون أن تلق الضرر بها. إنّك لن تبدؤ أذكى عندما 
تستخدم المصطلحات أو الكلمات الفبهمة- إن كلماتك صارّث أصعبَ على الفهم. إن رجالَّ 
الأعمال الكبار الذين يستطيعون أن يكثبوا بأسلوب جيْدٍ وبسيط؛ ويشرحون أفكارهم من 
دون أن يستخدموا مجموعاتِ لا نهاية لها من "الألفاظ المختصرة من الأحرف الأولى 
للكلمات“. سيّحصلون على نتائج أفضل. وهم يتجتبون أيضا رؤية جمهور المستمعين 
وهو يلْكَبُ لعبة البينغو بكلماتِ مُتداولة عصريّة بينما هم يتكلمون. 
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القاعدة رقم ۲١‏ 
المصادر الأكثرُ احتمالاً 
للأفكار ! لعظيمة هي في 


الأمكنة الأبعد احتمالاً. 


أين تنشأً الأفكاز العظيمة؟ 


اعتقدت الشركات لفترة قصيرة أن لديها الجواب: مختبرات البحث والتطوير. وظْف 
أفضلَ الأدمغة. واطلب منهم العمل على حل المشكلات المهة. تّل جوائرٌ نوبل واعمَلْ على 
إنجاز اختراقاتِ كبيرة. كر العملية. 


ثم ابتكرث شركة ”أم ثري“ (13) الأوراق الصغيرة اللاصقة. فوققث شركات أميركا في 
حب فكرة الإبداع والابتكار في وق الفراغ. أقفل مختبرات البحث والتطوير هذه, واسمخ 
لموظفيك بأن يستخدمو! ٠١‏ أو %٠٥‏ من وقتهم ليفعلوا ما يريدون في مشاريعهم. ربّما کانٹ 
هناك أوراق صغيرة لاصقة غير مُستخدَمة مُلْصَقَةٌ على كل هذه المكاتب. 


كان ذلك وَضفا جيدًا لفترةٍ من الوقت. حثى بدأ قادة الشركات يلاحظون مشاريع ريادية 
ابتكارية. في كل صناعة من الصناعات. كانت هناك تلك المتاجز المزعجة لبيع الثياب, والتي 
أصرّت على القيام بأعمالها بطريقة مختلفة. من أين كانت تلك الشركات تحضل على أفكارها 
العظيمة كلّها؟ بصب الملح على جروح الشركات. يُشير تقديرٌ أحدِ محلَلي الابتكار إلى أَنْ 
الرياديّين الصغار يمئلون %٩٥‏ من جميع الابتكارات ذات التغييرات الجذريّة في الولايات 
المتحدة منذ الحرب العالمية الغانية. 


عند ذلك, خطر لتلك الشركات الكبرى الذكيّة أن تشارك في هذه المشاريع الرياديّة أو 
تحصلَ على البعض منها. فأعلنت شركة ”پروکتر آند غامبل“ أن متلازمَة ”لم بُبتگز هنا “کائّث 
مسؤولة عن النتائج المتعلقة بعدم كرة الابتكارء وقالت إنّها سَستبدِلٌ بسياسة ”البحث 
والتطوير“ سياسة ”اتصل وطؤر“. كانت %٠١‏ من أفكارِ الشركة الجديدة ستأتي من خارج 
جدرانها. وأكُدّث شركة آي. بي. أم (8|) هذه الممارسة بدراسة مَسحيّةء حيث قال ۷٠١‏ 
رئيشا تنفيذيًا إنّهم حصلوا على أفكارهم من خارج شركاتهم الخاضة. 


a 


من أين تأتى الأفكار العظيمة إذا؟ 


من الخنادق (ميادين العمل الفعليٍ). إن أفضلَ مَل سمعثه على الابتكار المبني على 
الخنادق. آتاني من جون سيلي براون عندما کان مديڙا لمرکز بحوٽ ”زير وکس پالو آلتو“. 


بحسب القضة التي رواها جون سيلي براون. عندما واجهت زبروكس انكماشا اقتصاديًاء 
کانت مستعدّةٌ لإنهاء خذمات مجموعة من ممثليها الفنَيّين الذين كانوا يجولون فى الشاحنات 
ويّصلحون آلاتِ زيروكس المعظلة. عرفت الشركة أنه كان لديها منهم أكدر مقا يلزم؛ لأله كان 
لديهم دائقا الوقث للقَوفّف وشُزب القهوة بين مواعيد الخدمة. لكن قبل أن تنفْدً الشركة ذلك 
القرار بحقٌ الممئلين الفئَيين. اتصلّث بجون سيلي براون وطلبِث نصيحته: هل إنهاء خدمة 
هؤلاء الأشخاص هو عمل منطقیٰ ومقبول؟ 


أرسل جون سيلي براون جواټه قائلًا: "أوَلّء قَلْنوظف بعض المختضين بعلم الإنسان“. 
نعم هذا صحيح,. المختضون بعلم الإنسان سيرافقون الممثلين الفئثين لمعرفة ما يفعلونه في 
الواقع. 


ماذا وَجدوا؟ وَجدوا أنْ الممتّلين الفتيّين كانوا عمال في مجال المعرفة صادقين وذوي 
نات حَسنة. لم يتقيدوا بكُتيباتِ دليل الشركة للتصليحات- استعملوا هذه الكتيبات 1 
لمساعدتهم على قح أبواب الشاحنات. بدلاً من هذاء ابتكروا طرفًا للتفلْب على المشكلات التي 
کانوا يواجهوتّها في الميدان» ثم كانوا يتبادلون أفضل الممارسات عند احتساء القهوة. لقد 
کانوا نین مُبڍعین. 


بدلا من إنهاء خذمات الممفُلين الفْيّين. استثمَرّث زيروكس في تكنولوجيا الاتصالات 
حتّى يتمكنوا من التحدث بسهولة أكبر إلى بعضهم بعضا- ويمكن للشركة أن تستحوذ على ما 
تسمَفه. النتيجة: حلولَ تصميميةٌ للمشكلات التي عائث منها الآلاث إسئوات. 


من أين أنّتِ الأفكار العظيمة؟ من الأشخاص ذوي الأظافر الملوّثة الذين يعملون في 
الخنادق. 


من الزبائن والموردين والمنافسين. منذ أن قال آكيو موريتا (ه†أ۲ 0× ,))i0‏ المشارك 
في تأسيس شركة سوني .)50١۷(‏ إِنْ الزّبائن ما كانوا ليتوضلوا إلى فكرة جهاز الاستماع 
المتنقل (۳۵۸ ا۷۵ 50۸۷) لاهم لا يعرفون كيف يطلبون شيئًا لم يوجد بعد فإِنَ السعيْ 
للحصول على أفكارٍ من الزبائن قد اكثسبَ سمعة سيئة. لك ظهرَ رياديْ يابانيْ مبتكڙ آخر الآن 
ليبرهن على أن السيد موريتا هو على خطاأ. 


أنشاً كوهي نيشياما (8 N1۸14"‏ أ8٣0)‏ مَوقغًا على شبكة الإنترنت يُدعى 
(00ءلاا) والذي يعني ”الأمنية“ أو ”الأمر الخيالي“. يمكن للّبائن أن يسجُلوا أمنياتهم على 
الموقع, أو يمكئهم أن يُجروا مشا للموقع ويطلبوا ما يتمون من الأغراض التي وضعها 
الآخرون أيضًا هناك. عندما يطلب عدد كاف من الّبائن غرضًا ماء يبي كوهي رغباتهم. فيصتع 


1۰ 
ما كانوا قد طلبوه ويسلفهم إيّاه. إِنّ نموذج كوهيء ويدعى ”صَفم لتبني“ هو فكرثه العظيمة؛ 
والطلبات التي صله من زيائنه هي أفكازهم العظيمة. فهما معا مَل على الابتكار المتعاون. 


من الموظفين غير الراضين. ألّن يكونَ الأمز عظيما لو أن العقالَ السعداءَ المحفزين 
قذّموا أفكارًا عظيمة؟ حسئاء بدلا من ذلك. إِنّ من يعدم الأفكار العظيمة أحيائاء هم العقال 
المنعزلون الذين يشعرون بالغُزبة. والذين لديهم شيئا ما يُبرهنونه. أخبرني کنيتشي أوهمي 
)Kenichi nm 28(‏ الاستراتيجئ الأكتز إنتاجا في اليابان والكاتب المشهور في حقل 
الإدارة- قضة عاملين في واحدة من الشركات اليابانية الإلكترونية الاستهلاكية الكبرى. نَقِلّ 
هذان الموظفان من وظائف جيّدة إلى وظيفة حسبَ كلاهما أنها تجظ من قدره: إلى قسم 
أجهزة المطابخ الصفير. صقم الرجلان- والفضبُ يملأهما- أن يبينا لرئيسيهما أنْ قرار نقلهما 
كان خاطتًا وغبيّا. وبهدف الانتقام, تحؤلا إلى الجهازٍ المطبخي الأكثر تواضغًا والذي يمكن أن 
يفكرا فيه: آلة ضنع القهوة. 


بدأا من سؤال: ما الذي يتطأبه الأمز إضئع فنجانٍ طيّب من القهوة؟ وَضعا المتغيرات 
في قائمة: الماء (الحرارة, النوعيّةء الكمَيّة). وحبوب القهوة (طازجة, النوعيّة, الطحن). 
والمضفاة (المادّة, النوعية. النظافة), والإبريق الزجاجي (المادة, النوعية, الحرارة). احتاج 
الحصول على أجوبة إلى سنة كاملة, وإلى أكثرٍ من عام آخر لضنع نموذج أؤلي واختباره. 
عندما انتهياء كانا قد صما آله ضع قهوة جديدة كلَيّا للاستخدام المنزلي وصنعاها. كانت الال 
والنظاح والعناصز جميفها نتيجة أسلوب تفكير جديد. لم يُعيدا إحياءَ صناعة آلاتِ القهوة 
فحسب, بل عملا على إنعاش مَيدان الأجهزة المنزلية بكامله. 


وحصلا على ترقية استحقاها عن جدارة. 


من المحيط الخارجي. كان من الفعتقد أله كلما كان عملّك بعيدًا من المركز الرئيسي. 
قَلّْث فُرَّض وصولك إلى المراكز العليا. ثم ظهرَت العولّمة وصارت هناك أعمالٌ جذّابة تجري 
بعيدًا من مكاثب المركز الرئيسي. وتحوَلّث بعض هذه الأعمال إلى ابتكارات رئيسة. اكتشفث 
شركة لايس S۲۵18 & ٥0٥(‏ أ18۷.). ومركڑها سان فرانسيسكي, الملتزمة التزامًا عميقًا 
تجاه مجال الأقمشة القطنيّة والجينز -)08١1(‏ ظاهرة في اليابان: بنطالٌ ذو مظهرِ مريح 
ومُلاءمة مريحة من دون استخدام القماش القطني. عندما كان عقال المرافئ يأتون إلى 
الولايات المتحدة. كانوا يرتدون ألبسة مريحة غير رسميّة. وهذا ما أُثارً أفكازا جديدة تنعل 
بالابتكار: كانت هناك أنواع كثيرةٌ من الأفكار العظيمة ”هناك في الخارج" منتظرة أن ثجلَبَ 
إلى ”هنا في الداخل“. بدأتِ المستشفياث تتفحَضص قوائم تدقيق الممارسات في قمرة القيادة 
في الطائرات لئُخفْض من الأخطاء المرتكبة في غرفة العمليّات. واستعارث فرق كرة القدم 
المحترفة التكنولوجيا من موقع يوتيوب (#طلألاه۷) والشبكات الاجتماعيّة لقأطوير 
تحليلاتهم لأفلام المباريات. وتستكشفُ شركاتٌ صُنع الأدوية الغربية العلاجاتِ والأدوية التي 
يستخدمُها السكان الأصليون والتي استخلصوها من نباتات غير معروفةٍ في الأدغال. 
ويستورد رؤساء محظات التلفزة التنفيذيون في الولايات المتحدة برامج بريطانِيّة للتحث عن 


أفلام جديدة ناجحة. ليست الأفكاز الجديدة "هناك في الخارج“ فحسب, بل في المستقبإ 
أيضا. 


ماذا بعد؟ 


الابتكاز ذو قيمة كبيرة. إلّه يسيطر على محادثات الأعمال. أذخِلِ الكلمة في آلة البحث 
المفضلة لديك وستكاقًاً بمنجك أكثر من ٠١١‏ مليون بند. سأحاول أن ألخْصها في أربعة بنودِ 


أولّ. الابتكار فعلَ وليس اسفا. في الفقرات المذكورة أعلاه شيء واحدَ مشترل: أنها 
جميقها تتطلّب إصفاء تشظاء وفُخضا دقيفًاء وتعلماء وتكييفا- كل أنواع الأفعال- من قبل الذي 
سيصيرون مُبتكرين. إِنْ معرفة المكانِ الذي ثبحَث فيه عن الأفكار العظيمة هي جزءَ من 
الحل. لك معرفة الكيفية التي تبحث بهاء والكيفية التي تصغي بها أهمْ بكثير. 


ينشأ الابتكارٌ من الرغبة في الذهاب والنظر والإصغفاء- أن تفت عقَلَكَ وتنظرَ بعيونِ 
جديدة وتمارس الإصغاءَ الئشط. إذا أرّذتَ أن تكونَ مُبتكراء فعليك أن تعمل وتفگڙ وتصغيْ 
وتطرَح أسئلة وتتعأَمَ كفبتكر. الابتكاز ليس شيئا؛ بل هو الطريقة التي يكون عليها الشخص. 


ثانيًاء يحدث الابتكار من مجموعة محاولاټ تطبيقية- في مختبرات إديسون 
(0ءE)‏ تفؤق التعرق (العمل الجاذ) على الإلهام بنسبة %۹٩‏ إلى %1- ويحدك من 
الاسترخاء التطبيقي. ليس تَمَةٌ شك أن الأفكار العظيمة تأتي من العمل الشاق والجهد 
الروتيني. الشركاث التي تريد أن تجقلَ من الابتكار طريقة للقيام بأعمالهاء تحؤله إلى برنامج 
يمكنْ قياسه وتوفّع نتائجه. وفي الوقت ذاته, أظهرت البحوث التي أجريّث على الذماغ أن 
الاس في أغلب الأحيان, يَمرون بلحظاتِ رائعة من التبضر عندما يَكُفُون عن محاؤلة 
الحصول على لحظاتٍ رائعة من التبضر. إن أسلوبَ الأفكار العظيمة هو الطريقة التي تنظر بها 
إلى الشمس- نر إليها ثم تحوْلٌ نظرك عنها. 


ثالئا. حالها حال المال. لّم تود الأفكارٌ العظيمة جميغها متساوية. إلّها مثل الأولاد إذا 
كانوا أولادك. فقد تحبهم جميغا بالقساوي. لكن بخلاف أولادك يُسمح لك بئصنيف أفكارك 
بحسب جدواهاء وإمكانيّة نجاجهاء وعائداتها عند استغمارهاء ومقاييش أخرى مبنيْة على 
السوق. من الممتع توليدٌ أفكار عظيمة؛ لكنْ تنفيذها عمل شاق, لذا استخدِم فطنقك. 


رابغًاء الأفكاز العظيمة هي في الواقع ذاث قيمة كبرى إن استطغت أن تنفُدّهاء وإِلّا فإها 
تكونُ مغل معدن أصفر كالذهب, لكتّه ليس ذهبا. إِنّْ لدى معظم الشركات أشخاصًا أصحابٌ 
أفكارٍ فقط, وأشخاظا آخرين ليسوا إلا مُنفذين. إِنّك تحتاج إلى التوغين, فأصحاب الأفكار 
العظيمة نادرون. ويصعب في الفالب الثعايُش معهم. الهم يرون الأشياءَ بطريقة لا يستطيع 
الباقون أن يرّوها وهذه هي موهبتهم. غير أنّهم لا يستطيعون أن يروا ما نستطيغ أنا وأنت أن 
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نراه بسهولة. وهذا هو عبؤهم. ومع ذلك. أنت تحتاج إليهم. وهم يحتاجون إلى مكانِ يمكئهم‎ 
المساهمة فيه. عاملهم بشكل مختلف عن بقية الناس, واجكلهم يشعرون بأنّه مرخب بهم‎ 
وعرفهم إلى المتفذين لديك الذين قد يجدون صعوبةٌ في تقدير ذوي الأفكار. إِنّ عملَكَ هو‎ 
بناء جر تستطيغ الأفكاز العظيمة عبوره. من الذين يمتلكون هذه الأفكار إلى الذين يحؤلوئها‎ 
إلى واقع حقيقي.‎ 


إن استطغت أن تخلق مؤشسة بهذه الفقافة. فإك ستحصل على أفضلَ ما في هذين 
العالمينء كما أك تكون قد وجَذت أفضل مكان للبحثِ عن الأفكار العظيمة- إلّه حيث أنث 
الآن. 


مكتبة الرحي أحمد 


lh 


القاعدة رقم ۲١‏ 
هة 
شي ءِ يتواصل. 


إذا وضع طالب جامعي يدرس الاتصالات في مجال الأعمال وشاحًا حول رأسه عند دخوله 
غرفة الصف هل يعد هذا العمل مشكلة؟ 


ذلك كان السؤال الذي ظرخ علي عندما وصلث إلى كَلَيَة باروخ )83۲٥۸(‏ في نيويورك 
لإلقاء محاضرة حول الأعمال والائصالات أمام جمهور من أساتذة ماذة الاتصالات في مجال 
الأعمال في الجامعة. 


وإليكم ما قلئه: "إذا كان كل ما تقولوئه وتفعلوئه يقواصَلُ مع الآخرين, فإِنْ أسلوبَ 
ارتداء طالب ما إقلابسه يَبعث برسالة واضحة لا تخطئها القين. إِنْ رظ قطعة قماش حول 
رأسه هو اختيار واع. لا يمك أن تدعوّه صدفة أو أسلوبًا غير مقصود. إذا دخلَّ طالب في 
مجال اتصالات الأعمال غرفة الصف وهو يَض وشاحا حول رأسهء فأنا أقول إله يمارش فن 
التواصل. أمّا مسألةٌ إن كان يستحقٌ ثناء إضافيا لجَذبه انتباة الصف فهذا سؤالَ مختلف- لكنْ 
هذا الطالب قد تعلْمَ كيف يُرسِلٌ الڙسائل“. 


هل يعد ذلك مشكلة؟ حسئاء هذا يعتمدٌ على الحالة. إذا كان يبخث عن وظيفة وهو 
يَضمٌ وشاحا وهدفُه هو الحصولٌ على وظيفة في وكالة إعلاناتِ جديدة حديغة الطرازن 
وتسؤق نفسها على أنها مجموعةٌ من الصائدين الجدّابين- فإنْ الوشاخ قد يكون طريقةٌ لقزض 
مؤهلاته في هذا الميدان. وإذا وضكَها كل يوم في كل مكانِ يذهب إليه. فإنّها يمكن أن تصير 
علامته الشخصيَة المميّزة, مغل الجينز الأزرق والشترة السوداء ذات الياقة المرتفعة الخاضة 
بالرئيس التنفيذي لشركة أل ستيف جوبس. أو كتلة الشعر الكثيفة الخاضة بالمؤلف الكندي 
المشهور مالكولم غلادويل (ااع ها6 "ا0ء اة). من الناحية الأخرى, إذا وضكها فى 
شركة تقليدية لديها أفكاز صارمة بخصوص قوانينِ اللباس والزينة الشخصية- معلا زي موحد 
ملف من بدلات غامقة اللون وقمصان بيضاءَ وربطاتِ عنق سوداء- فان وشاخ الرأس سيّكون 
مشكلة بالتأكيد. على افتراض أنه يرغب في الحصول على وظيفة في ذلك المكان. 

لكن حالّها حال جميع الرسائل الواضحة, فإِن وضع وشاح أو عدم ربط رأسك بقطعةٍ من 
القماش هو في الواقع مجرد حاشية أو ملاحظة هامشية. 2 مها ما إذا كنث تربظ رأشك 
بقطعة من القماش أم لاء بل المهمْ هو ما إذا كنت تعرف مَن أنت في المقام الأوّل. من الصعب 


أن تجل الآخرين يعرفون مَن تكون وما الذي تمله إن كنك أنك لا تعرف نفسشك. عندما تعرف 
مَن أنت» فإِنّ التعبير عقا تقوله يصيرَ أمرا أسهل. 


ماذا بعد؟ 


”كلل شيء يتواصل“ هي الرسالة الأساسية لمقالة توم پيترز الكلاسيكية في مجلّة 
”فاست كومهاني“ وعنوائها ”العلامة التجاريّة المميّزة تدعوك“. إِنّ الشركاتِ والمنتجاتِ 
والخذمات ليسث هي الوحيدة الحاصلة على علامة تجاريّة؛ فنحن جميفًا علامات مميّزة. في 
اقتصاد المعرفة, علينا جميقًاء نحن العاملين والوكلاء ذوي الأعمال الحرة. والموظفين بحسب 
المشاريع, والموظفين بحسب أنشطة الفِرّق- أن نقَرَرّ ما ثُمُلّه علامغنا المميّزة. علينا أن نحدد 
قِيّم علامتناء وأن نعيش بموجبها ونعبر عنها. وقد يتطلّبُ ذلك وَضةٌ وشاج أو عدم وضعه. 


ماذا تمتَلُ علامئك المميّزة؟ هل أنتث شخص تمل علامثه العمل الشاقٌ ذا الطراز القديم 
والجهد غير المحدود- من يَعمَلّ من دون كلل في المؤشسة؟ أم أنت شخض تمل علامثك 
المميزة الإبداع- أنت الشخض صاحب الأفكار في المؤشسة؟ الشخض الذي يُعتَمَدُ عليه ليصلَ 
في الوقت المحذد؟ أم الشخص الذي يندفع بسرعة في آخر ثانية ومعه أفكار ثاقبةً رائعة؟ 
الشخضص الذى يقولٌ الصدق والحقيقة حتى تحت أصعب الأحوال؟ أم الشخض الذى يصتَغ 
السام بين الجماعات المتحاربة؟ 1 


كل واحدِ متا علامةٌ مميْزة, كَل اختيارٍ نقوم به ينقلٌ إلى الآخرين ما تمثله علامنا 
الممثزة. 


إن بطاقة عملك توصل رسالةء ابتداء من شكلها وحجمهاء وانتهاء باختيار الأقب وحجم 
الأحرف. إذا كاّث عموديِّةٌ ورفيعة. فهي تقول إِنْك شخض متمكُنْ من برامج الإنترنت, وارك 
نرّلت برنامجا مجانيًا من هناك لصم بطاقاتك بنفسك. وإذا كانت عليها كلمات يابانية في 
الخلف, فإنها تقول إِنْك تذهب إلى اليابان كثيرًا وإِْك تحترم تقاليدهم. وإذا ذهبت إلى اجتماع 
ولم تُحضز معك بطاقتك, فهذا يبعث برسالة أيضًا. 


وممارسائك الشخصية تنقَلٌ رسالة. إِنْ إحدی عاداتِ توم پيترز هي أن يكتبَ باستمرار 
ملاحظاتِ شکر. عندما یصرف شخض منشغلٌ مغل توم پيترز وقتًا ليُرسِل لك ملاحظة شكرٍ 
مكتوبةٌ بخظ يده بعد اجتماع ماء فإلّها تخبزك شيئًا بشأن طبيعة هذا الشخص. إشارات 
صغيرة ترسلٌ علامات كبيرة. (مثأا إذا كائث شركئك شركة سياراتِ أميركيةٌ كبيرة تلتمس 
قرضا طارئًا من الكونغرس لبقي أعمالها على قيد الحياة, فإِنْ سفرك جؤا إلى واشنطن 
العاصمة في طائرتك الخاضة لا يرسِل الرسالة الصحيحة). 


وموقغك على الإنترنت ينقلُ رسالة. فلأنَ التصميم فوريء تقدم مواق الإنترنت إشاراتِ 
تدلٌ على ثقافة الشركة. قضيت ساعات وأنا أحلُ رمورٌ مواقع الإنترنت لمؤشسات قانونيّة 


° 
ومؤشساتِ استشاريّة وأعمالٍ خذماتِ شخصيَة أخرى. غالبا ما تكون الحالٌ أن ثُناقض 
المطالّباث التي تتم في الموقع مباشرة الطريقة التي تؤدّى بها- وذلك من دون علم المؤشسة. 
ليس المهم فقط شكلً الموقع؛ بل المهمٌ هو الطريقة التي يرحب بها بضيوفه» وكيفيّة تنظيمه 
وترتيبه» ومدى سهولة التجؤل فيه. 


ومكتبك ينقلٌ رسالة- كل ما فيه حتى أثاثه. عندما كنث أعمَلٌ في ”هارقرد بزنس 
ريشيو “ومن بعدها في ”فاست كوماني“ . كنث أحرض على وجودِ طاولة مُستديرة في 
مكتبي. أرذث أن تكون الاجتماعاث محادثاتِ مائدة مستديرة وليس جلساتِ لمجلس الإدارق 
بحيث أكونٌ جالشا في مقعد السُلطة. لكن ليس مكتبك فقط هو الذي يُرسل مؤشُرات؛ بل 
المبنى الذي تعمل فيه. كان هناك سببَ جعلَ المصارف ثبنى من الرخام في الأتام التي سبقث 
وجود ”مؤشسة تأمين الودائع الفدراليَةً“: الرخام كان يعني "الأمن“. عندما بئث شركة 
”ستتيلكايس“ (58ه٥|81#۵)‏ هرم الشركة وورْغث أمكنة اقا القهوة في أرجاء مكاتبها. 
كائث تبعث برسالة إلى العاملين فيها: ”اذهبوا وتناؤلوا القهوة- ربّما ستحصلون على بعض 
الأفكار الجيّدة بهذه الطريقة“. كانت الشركة تقول لموظفيها إِنّها تريذ مكاتبَ مُبتكرة لهم 
تماما كتلك التي صفموها لزبائنهم. 


إن كيفية تواضلك يحدد الرسالة التي صل الآخرين. يعتقدُ بعضْ الناس أن عليهم أن 
"يتحدّثوا بمصطلحات لُغة الأعمال“ ليتوا انهم ينتمون إلى عالّم الأعمال. إِنّهم يعتقدون أن 
الاستخدام المُلزْمَ للكلمات الطئانة التي يستخدمها الاستشاريُون, وللفصظلحات المتداؤلة بين 
حاملي الماجستير في إدارة الأعمال (184), يجعلهم يّبدون كأنّهم تعلّموا الرمرٌ السري. لسوء 
الحظ, ذلك النوغ من الحديث الذي تسثخدم فيه الكلماث المخثصرة, لا يبرهنُ على وجودِ 
الذكاء في مجال الأعمال- إه يبدو كأئه ”العلامة المميْزة التي ثدعى الأمان“. تفه استراتيجية 
أفضل بكثيرء وهي أن تعرف جميع المصطلحات الصحيحة وتئرجقها إلى كلماتِ وأفكار 
يستطيغ الناس العاديون أن يفهموها. إن علامئّك المميِزة ستكون أكدرَ قيمةٌ إذا استطغت أن 
تتحدّث لغةٌ الأعمال باستخدام اللغة الإنكليزيّة الصحيحة. ماذا بشأن الرسالة التي تستخدمها 
في بريدك الإلكتروني عندما تنوي السفر؟ إن الطريقة التي تصوغ بها تلك الرسالة تبعت أيضا 
برسالة. والشيء ذائه ينطبقٌ على الرسالة التي تستخدمها على آلة التسجيل المتصلة بالهاتف. 
رسالتي المفضلة هي التي يستخدمها ابني آدم: "اترك صوتك بعد سماع رسالتي“. إله مضحك 
جداء ومبدع جدًاء وهو مُصابٌ بعسر القراءة- كل ذلك يَظهَر في رسالته. 

نعم. إِنّ أسلوبَ ارتداء الملايس يوصل رسالة ابتداء من طرف حذائك إلى أعلى 
وشاحك. 


إذا. قرز أُوْلَا ماذا تكون علاممك المميزة. ثم تذكز أنْ كل ما تفعله- وما لسث تفعله- ينقل 
رسالة إلى الآخرين. 


a 


القاعدة رقم ۲۲ 


المحتوى ليس الملك. 


السياق هو الملك. 


في تسعينيّاتِ القرن الماضيء كان للّذين يديرون مشارية على شبكة الإنترنت شعار يقول: 
2 هو القلك“. كان لهذا الشعارٍ معنى في ذلك الوقت- أو على الأقلّ قَذَمَ استعارة لَغوية 
لإضفاء المعنى على التغيير الكبير الذي كان يحدث. كان الاعتقاد أن بناءَ شبكة الإنترنت هو 
مغل مد الأنابيب. وكان من المريح الاعتقاد أنٌ الإنفاق على تكنولوجيا المعلومات هو استدمار 
في البنية التحتية وليس مجرد مبالعٌ ماليَة ضخمة ثنفق جڙاء إيمانٍ فقط. كان منطق الأعمال 
يقولٌ إلّه بمجرَدِ مد الأنابيب, فان الذين يملكون معظمَ المواد ليدفّعوها من خلال الأنابيب. هم 
الذين سيّجنون أكبرّ مقدار من الأموال. بكلمات أخرى. كان المحتوى هو القلك. 


اعتقدث أنهم كانوا على خطأ. 


فأنا اعتقدث أَنْ السياق هو القلك. كان السياق هو السببَ الذي جعلّ مَقالةٌ دُشرّث في 
"هارقرد بزنس ريقيو“ تحمل مزيدًا من الشلطة من مقالةٍ منشورة في مجلَة أعمال تجارية. 
والسياق كان السببَ الذي جعلّ شركات ”فورتشن “٠٠٠‏ تَدفُع مبالٌ للحصول على المشورة من 
مؤشسة ماكئزي, أكثر مما تحضل عليه من مؤشسة استشاريّة جديدة لم تُخثبر بعد. 
المعلومات سلعةء والسياق يجقل لها قيمة. 


قد ترغب المعلوماث في أن تكونَ حرة لكتها ليسث مُحايدة. ذلك كان الدرش الذي علّمه 
أشخاص مشل الأديب والضحافي نورمان مايلر )١.0۲۳3۸ N3|6۲(‏ والروائي والضحافي 
جيمي بريسلين (١[ا8۲85 ٣۳"‏ أل) والصحافة الجديدة في سئينيات القرن العشرين. 
الموضوعيَةٌ تقليد مَُعارَفُ عليه وهو تقليدٌ غير منطقي. يمكن أن تكون هناك قواعذ لئوجيه 
الضحافيين وإرشادهم مثل: كم يلرم من المصادر لتأکید حقيقة ما؛ ما الذي يعيِنُ ما يُنشر وما 
لا يُنشر, وكيف نتحقّق من حقائق قضة ماء لماذا من المهم أن نتحقّق من الجانب الآخر من 
القضة. لكنّ هذا ليس إلا مظهرٌ مصظنعٌ من مظاهر الموضوعيّة يُغظي تغطية خفيفة القراراتِ 
العميقة التي توجه نفل الأحداث. ما الذي ثدرجه وما الذي بده ؟ ا الذي تضغُه على قَفة 
القضة وما الذي تضعه في نهايَها؟ ما الصفات والأوضاع التي تستخدفها لتعديل الحقائق 
المحايدة التي تتألّف منها القضة؟ والسؤال الأهم: ما الذي يۈھل قضة ما لقكونَ خَبَرًا؟ 


لكنّ الأمرَ لا يتعلقٌ بأخبار الأعمال فقط, فهو يتعلّق بالأعمال ككل. كنث أعقَلُ على 
تحضير مقالةٍ في ”هارقرد بزنس ریقیو“ مع وولتر ریستون (0۸ء|W‏ 3۵۲)», المدیرٍ 
المشهور في " مجموعة سيتي بنك“ ()١04[اأ۳)‏ في مكتبه بنيويورك عندما أعطاني مساقا 
قصيرًا حول المحتوى في مقابل السياق. 


قال ریستون: "تقد إل ك يوم ثلاثة أنواع من المعلومات: الحقائق. والحقائق 
الخاطئة. والأكاذيب الملعونة. عملى هو أن أميز بينها“. 


بکلماتِ أخرىء كان عملّه هو تأكيد قيمة السياق فى مقابل المحتوى. 


لكن كائّث لديه أيضًا رسالة أكبر. إن ما نعطيه قيمةٌ أكثر من غيره في مجال الأعمالء 
هو وجهة الظر الموثوقة. هذا ما كان ريستون يدفَع لموظفيه في المراكز الغليا للحصول 
عليه. إِنْ هذا ما يريده أفضل المديرين من موظفيهم الذين يضيفون قيمة: التقييم» الثفسير 
التحليل. الجمع والتّركيب. المنظور, إصدار أحكام- بكلمات أخرى السياق. 


المعلومات رخيصة لا مذاق لها؛ إذ إنّها تفتقر إلى الملقس والطاقة والهدف والمعنى. 


إِنّ ما نسعى إلى الحصول عليه من الآخرين- وما يجب أن نصقَلَّه ليكونّ مقدرتَنا 
الخاضة- هو رؤية مُقنعة وه مُسيطرةٌ عن كيفية عمل العالّم. 


إن ما له قيمة هو أن تكون لديك وجهة نظرك الخاضةٌ والعقة للتعبير عنها. كل شيء آخر 
مثوافرّ على الإنترنت على مدار الساعةء جميع أيّام الأسبوع» وفي كل مكان- مما يجعله بلا 


ماذا بعد؟ 


لا يعرف أحدٌ عن السياق أكثر مم يعرفه الرياديُون والفتانون. شاهذتٌ إيزابل أليندي 
A٠٣ 6(‏ امطءا) وهي تعرض سيافًا جديدًا كيا لمناقشة حول معنى مصطلح ”ترات“ في 


مؤتمر وولدزل في أیلول /سپتمبر من عام ۲۰۰۷م. 
كنث قد ترأشث مجموعة مناقشة صباحيّة حَوّث أشخاضا يمئلون أكبر دياناتِ العالم, 


من حاخام مشهور من القدس إلى الزعيم التبتيً الدالاي لاما (۳8 11 أةاة0)- جميعهم رجالّ 
حکماء. 


في فترة ما بعد الظهرء صعدّث إيزابل إلى المنضة بطاقة اندفاع كبيرة. قالت: ”أعتقد أن 
كلمة «ترات» هي كلمة مرثبطة بالئظام الأبَويّ إلى حد بعيد“. عندئذٍِ, اعتدلّ جميغع الحاضرين 
في جلستهم. واستطردث قائلة: "إن %١١‏ من السكان هم من النساء. ومعظم القادة الدينيين 
هم ذكور. إن فكرة الترات لها معنى مختلف بالنسبة إلى النساء عقا هو بالنسبة إلى الرجال. 
لدي تجربةٌ واحدة وقكت إما نسبته %١١‏ من الجنس البشري- تجربةٌ الحبُ غير المشروط وغير 


I 


المحدود. أنا أتحذَّتٌ هنا بشأن لحظة الولادة. إن اسمَطاعتِ النساء أن يجإبنَ ذلك إلى طاولة 
العالّم. فذلك سيّكون تراتنا الرائع“. 


هذا الكلام هو كلام فتّانة. فى كلمة استفرقث خمس عشرة دقيقة. أضافث سيافًا قويًا 
وجديدًا تمامًا لمناقشة تقليديّة عن التراث. لقد تحدّتّث بأمر كائث تعرفه معرفةً عميقة- ولأها 
شارگننا مشاعرهاء فهي قد منثنا سیاقا جدیدًا. 


السياق هو كيف ضيف جميقا قيمة إلى شيء ما. لكن كيف يمكن تطويز هذه الممارسة 
لتعرف ما تعرفه. ولترى الكيفيّة التي تنظر بها إلى العالّم؟ 


الجوابٌ هو أن السياق يأتي إلى الذين يطؤرون طريقتهم الخاضة في رؤية العام 
والاستفادة مقا يَرّوئه. إّه يأتي إلى الذين يبنون ثقتهم ومقدرتهم للتعبير عنه. لهذا السبب 
يزدهز الرياديُون والفتّانون؛ إذ إِنهم يعقلون ليعرفوا كيف ينظرون إلى العالّم. ويتدزبون على 
التعبير عن هذه الرؤية من خلال أعمالهم الإبداعية أو أعمالهم الفئيّة. حاله حال أي شيءٍ آخر 
يأتي السياق فقط بالممارسة. 


إذا كنت لا تشاهد الأخبار بانتظام؛ وتدحُلُ في سجال مع تلفازك فأنت لا تمارش 
السياق. إنهم لا ينقلون إليك الأخبار؛ بل يخبرونك بالكيفية التي يَرَونَ هم بها الأخبار. وأنت 
لديك الحقٌ في إعلامهم برد فعلك. 


وإذا كنت لا تدحُل مواق الإنترنت المتعددة للحصول على الأخبار والتحليلات يوميًا 
وتسجل معارضتك العميقة لئفسيراتهم لأحداث اليوم, فأنت لا تعمل على تطوير سياقك. إن 
عملك هو أن تستخدمَ تقاريرهم كمشحذ لمَشحَدً تحليلاتك الخاضة. 


وإذا كنث لا تقئطغ قصاصة من صحيفة أو أكثر- إما صحيفة ورقيّة وإمْا صحيفة 
إلكترونية- ثم تعمل على تجميع القصاصات بإعطائها تفسيرك الخاض لكيفية عمل العالّم, فأنت 
لا تبني عضلاتك العقليّة. إِنّْ هدف التمرين هو جمم النقاط لكي تَصلَ ما بين تلك الئقاط في 
وقب لاحق. 


وإذا كنت لا تخرجٌ مع أصدقاء العمل أو المدرسة أو الكنيسة أو الألعاب الرياضيَّة, 
وتناقشهم وتجادلهم بقؤة وحيويّة بشأن الكئّب والأفكار والاقتصاد والانتخابات القادمة 
ومسار الثورة التكنولوجية. فإك لن تطؤرَ منظورلك المقنع. يحتاج الأمر إلى ممارسة. 


منذ بضع سنوات. کتبَ عالِمٌ الاقتصاد روبرت رایخ (۸٥1ع۸‏ 056۲۲ ۸) أنٌ مصيرنا هو أن 
نصير أمَةٌ من ”المحللين الرمزئّين“- أناشا يكيبون غيشهم باستغلال الأفكار لإيجاد حلولِ 
مبتكرة للمشكلات الصعبة. اصطلاح آخر يمكن أن يعبر عن ”مُبيعي السياق“: الأشخاص الذين 
يربطون بين النقاط بطرق منطقَيَّة تمن البصيرة وتوصلٌ المعنى وتقدّم ظرقًا لرؤية العالّم 
تؤدي إلى حلول جديدة ناجحة. 


T۹ 
هذه المهارة وهذه القدرة على حَلق السياق. هما ملكيّة ثمينة وقيمة لك ولشركتك. إلّهما‎ 
وظيفةٌ المواطن الملعَزْم الأولى- التفكير وإضفاء المعنى على الأحداث التي تشكُلٌ دولتنا‎ 
والعالّم. إِنّ أفضلّ عمل في أيّة شركة كانث هو توفير الرؤية المتبضرة والتفكير المستقل.‎ 
مهما يك كم الحقائق المجردة التي تعرفهاء فإنها لن تكتسب أهمَيَةٌ وقيمة إلا بحسب‎ 


السياق الذى تضفها أنت فيه. لذاء فالسياق أهمْ جدّا من المحتوىء وسيّبقى كذلك. سواء 
أؤجدَث أنابيبُ أم لّم توجذ. 


۰ 


القاعدة رقم ۴۲ 
ة ٤ء‏ 
5 شىء هو آداء. 


قد تبدو هذه القاعدة أشبه ما تكون بمفاجأة لك نظرا إلى عدد المزات التى أنشذث فيها نشيد 
الأصالة ودَندَْت باستخدام لازمة أو اثنتين: "تبدأ المعارف كلها من معرفة الذات“. 


كل ذلك صحيح؛ ولا شيءَ منه يناقض فكرة أنه يجب أن يكون لديك فغل. في السياسة 
والأعمال. في الفنٌ والخطابة العامة حثى في إصدار مجلة يجب أن يكون لديك فغل. 


كان لمجلّة ”فاست كومياني“ فغل, كذلك الأمر بالنسبة إلى "هارقرد بزنس ريقيو“. 
كان فعل الأخيرة هو ”أي شيءِ ف قراءته لا بد أن يكونَ مهفا“. واستطرادًاء إذا كان ذلك 
الشيء في خزانة كبك سواء قرأئه أم لم تقرأهء فأنت شخضص مهة. بعد أن تركث العمل في 
"هارقرد بزنس ريشيو“ لأباشر العمل في ”فاست كومپاني“. كنت أقولٌ إِنٌْ ”هارقرد بزنس 
ريقيو“ كانت فطيرة حلوة من النخالة: هي ملائمة لك لكن كان من الصعب جذا أن بتلفها. 
ضُمُمَث ”فاست كومپاني“ لتكون فطيرةٌ حلوةٌ من التوتِ الأزرق. كان عملُنا هو أن نكون 
ترفيهيين تصويرتًا ومَرحين بصرثًا- أن نجقلّ مقالاتنا تصدز بخظى سريعةء وأن تكون لغشنا 
مُلَؤنة. أرَذنا أن يحصلَ القزاء على ثقافة أعمالٍ جدَيّةٍ من دون أن يدركوا حفا هذا. وأطلشنا 
على أدائنا عبارة ”تعليمي- ترفيهي“. 


لكي نعمَلَ على تحسين أدائناء نظزنا إلى الآخرين الذين تُعجُبٌ بهم. فمثأد قارا كل عدي 
من أعداد مجلة ”فاست كومياني“ بألبوم من ألبومات موسيقى الروك العظيمة. وكأفضل 
الألبومات, فکر شریکي پل تايلور في أعظم أغاني بروس سبرینغستين ٥€(‏ ل8۲ 
steenوSprin)‏ نجم فرقة إِي ستریت باند (۸۵ 8۵ ,)٤ S۲۴۵۲‏ وتخیَلْث أنا أغاني الأسطورة 
بوب ديلان (013۸ 800). كان ينبغي أن يكون لكل عدب من أعداد المجلّة رقم موسيقي. 
أغنية حب لحن يجله يصع إلى قفة الجداول البيانية, أغنية حزينة, أغنية بطيئة, ورإما 
شيءَ شخصيٍ يدعو إلى التأمُل. لم يكن من الصعب أن نضع عناصر ألبوم ما على هيكل 
المجلة. وكان غلاف المجلة فاتحةٌ لانطلاقة جيّدة. وسجْلَّث قَضةٌ غاافنا أفضلَ المبيعات. 
وكانت أغنية الحبٍ المظهر الجانبيٍ المتعفقء وروى لحن موسيقَيْ جنوبي بطي قضة تأمُلية 
تحكي عن الأعمال أو عن محنة شخصية, ثم كان هناك شيء سريع ومُبهج يتر القارئ في 
مزاج جيِد في النهاية. كانت المجلّة, مها مغل الألبوم. مجموعةً من الأدوات الصفيرة 
اجتقكث انتج عملا متماسكا. كان لكل قطعة إيقاعٌ أو سرعة مختلفةء لكنّ جميع القظع أتّث 
من دور مُوَحَيٍ وحيد. لقد كان للمجلَّة صوت. 


يقَدّمُ المغتُون والممثلون والسياسيثون الكبار أداءاتِ عظيمةء ويدرك الرؤساء التنفيذيون 
الذين يّعرفون أدوارهم كقادة, أنه في كل مرَة يَظهرون فيها أمام الناس أو أمام موظفيهم 
فإّهم يكونون تحت الفُجهر أو أمام أضواء مُسلَطة ثُلقي بظلال تجعلهم يّبدون أكبرّ من 
الواقع. كل إشارة هي جزة من أداء. السؤال هو: هل تعرف أك تملك أداء؟ وهل تعرف ما هو 


هذا الأداء؟ 
ماذا بعد؟ 


علمت عن وجود فعلِ أو أداء عندما صارٹ ”فاست کومپاني“ مشروغا ناجځاء وابتدأنا 
أنا وبل نتلقى طلباتِ لئظهر في عروض تلفازيّة تركر على قضايا الأعمال. وبدث فكرة القيام 
ببعض ”التدريب الإعلامئ“ للاستعداد جيّدةء مع أنى اعتقذث أن خبرتى فى السياسة قد 
علقثني كيف أجيب- أو ل أجيب- عن سؤالٍ کب هل التدريب الإعلامن خبيڙا مُدڙټا 
يطرخ علي أسئلةٌ ويسجُل إجاباتي على شريط فيديو ثم يَعرضّها عليْ. عندئذٍ توضلْتُ إلى 
معرفة سبب حاجتي أنا إلى أداء - وبشكل أدق. أدركث كم كان أدائي سيئا. 


شاهذتٌ عرض إجاباتي. كنت أهيف لأن أكون صادفًا ومُعتدلًا بئواضع. لكنْ ما شاهذثه 
کان وَغيًا ذاتيًا مؤلقا. لم يعلق الأمر بما قلثهء لكنّه كان يتعلّق إلى حدٌ كبير بأشياء لم أك 
حثى واعيًا لها: حركاث اليدينء ولفةٌ الجسد. وتقلْصاتٌ صفيرة لقضلات الوجه- أموز ليشث 
جدًابة! رأيتُ نفسي في شريط القيديو وأنا أفعَلُ أشياء كنث أجهَلُها تماما قبل دقائق فقط. 
عندما اسطفث رؤيتهاء اسقطفث إصلاخها. 


حصلث على درسي الثاني بشأن أهمْيّة الأداء عندما أخبرني أحد الأصدقاء بخبرته 
كمدرپ تنفيذيٰ يعمَلٌ مع رئيس تنفيذيٰ معروف بسمعته السيّئة جدا. لّم يكُنِ الذين كانوا 
يعقلون لديه يحبون العمل معهء وکان قد عزلَ نفسشه عن مجلس إدارته. كان عمله هو التحذث 
عبر الهاتف- لهذا السبب وظف صديقي ليكونْ ظلا له ويخبره بما يراه كطريقة لقدريبه. 


لاحظ صديقي بسرعة أن المشكلة لّم تَكُنْ تكمُنْ في اتُخاذ الرئيس التنفيذي قراراتټِ 
سيئة. عندما یجلش وحده في مکتبه الخاض, یکون على ما بُرا» لکن عندما کان يظهژ على 
الساحة العامة يكون أداؤه سيْئًا. لّم يكن يدرك ذلك ولّم يقيز أن يراه لكنّه كان يشعرٌ بعدم 
الراحة أمام الناس حى إلّه كان يجقل الجميع من حوله مُشضايقًا. بدا أنه لّم يكن واثقا بنفسه. 
فشعر الآخرون بأنهم لا يستطيعون أن يعقوا به أيضا. إن حَفلّه مرآ للئظر فيها إلى أدائه 
الخاض وأدائه العا أمام الناس. ساعدّه على رؤية نفسه كيف كان يقوْض فاعليته وحيانه 


كيف تُطور أداء ما؟ ما العناصر الأساسية التي تستطيغ استخدامها؟ 


أَوَلّ, القناعة. إذا شعر الناش بألْك تهمُ اهتمامًا حقيقيًا- بهم. وبالعمل الذي تقوم به 
وبموضوع الكلمة التي ثُلقيها- فإنّهم يصيرون أكثرَ استعدادًا بكثيرٍ للأخول في أداي معك. إّك 
ترتبظ بهم وهم يرتبطون بك. هذا هو أحدٌ الأسباب التي تجكَل حلقات الأسئلة والأجوبة غالبا 
ما تكون أكثرَ حيويَةً من المحاضرات الطويلة التي تسبفها. إِنْ الأسئلة والأجوبة تحؤْل 
الحديك الفرديّ إلى حوار. 


السيطرة على المادة هو جز آخر مهة. سواء أقَذّمث عرضا للمبيعات باستخدام 
پاورپوينت, أم قذّمت حفلةٌ لموسيقى الروك باستخدام غيتارٍ إلكترونيء إن استظغت أن 
تتعامَلّ مع آلك المختارة مغل خبيرٍ مُحتَرف- فإلّك تجذبٌ انتباة جمهورك إليك. 


التناغم والتماسك والاعتبار هي عناص أساسية أيضا. من الصعب فتابعة شخص يقدذم 
عرضا وهو يغيْرٌ أداءه ولهجته ووقفته باستمرار (ما لّم یکن إِما بوب دیلان وإِما پابلو 
پيكاسو). نحن الجمهور, نريدٌ أن نعرف شيئا عن المؤذيء وما الذي يحاولٌ أن ينقلّه إليناء وما 
إذا كنا قادرين على الؤثوق بأه يستطيع أن يدم ما عنده. ينطق هذا على جميع الذين 
يقومون بالأداء بقن فيهم قادةٌ الأعمال. 


إِنْ هذا لا يعني أن عليك أن تكون مثل قطعة ذهب مزيِفة عیار ۲١‏ قيراظا. لسث مُضطڙا 
لأن تتعلّم كيف تتظاهَر باك خلاف ما أنك عليه. بل على العكس تماما. إِنْ أفضل عمل يمك 
لأيّ شخص أن يؤديّه هو تضخيمُ النقاط الرئيسة الموجودة لديه. إن هذا يُشه وضع ضوء 
كاشف أمامك تستخدمه حى يُلقِي صورة كاملة أكبرّ عنك, فيراك الآخرون بشكلٍ أوضح. إن 
هذا يجكَلَكَ أشجة وأذكى وأقوى أيضا. الهدف من هذا هو أن تطمئنّ إلى مهاراتك ونفسك 
أمام الناس بحيث لا تخشى من إبراز شخصك على مسرح أكبر. ليس شخضا مختلفا عنك. 
إْما هو أنك بصورة أكبر. 


lê 
۲٤ القاعدة رقم‎ 


البساطة ھی عملةٌ جديدة. 


كنث واقفا في حانة ذاتِ مظهر صينى في سان فرانسيسكو, وأنا محاظ بأكثر من مئة ريادئ 
اجتماعيٌ يعرفون شؤون شبكة الإنترنت ويفهموئها. إِنّ ما أعلِنَ عنه على أنه فرصة لقكوين 
شبكات, يُشبه مئة طائرٍ طنان يتبادلون بطاقات الأعمال ويدعون إلى تبئي تطبيقاتهم الجديدة 
لتغيير العالّم على الإنترنت. 


وسظ هذا الضجيج,. كان شاب وفتاةً من أصدقائي الشباب يَصرُخان مُعلتين عن تطؤْرِ 


سألّث الفتاة: "هل سمعت عن متصفُح الإنترنت الجديد الذى يُطلَق الآن؟ إلّه للرياديين 


فسأل هو: "ماذا يفعل؟“. 


قالّث: "إله يصير مكَصفُحك الافتراضن. إن كل ما يَظهرٌ هو عن الريادة الاجتماعيّة 


قال: ”أتساءَلٌ ما إذا كان سيَجعلُ الحياة أسهلَ أم أعقد. هل أستخيمه أم سيَقفُ فقط 
في طريقي؟. 
تمامًا! 


کان ذلك الحدیث أشبَة ما یکون بموسیقی تصدٌ من جهاز ”آي پود" (۴0۵4|) بالنسبة 
إل وأنا أصغي إلى هذين الشاين الناشظين في مجال التكنولوجيا بينما كانا يُقران بالناقض 
المركزي للسنوات العشرين الأخيرةء وهو أن التكنولوجيا الخاضة بنا قد تخظت الحد من كونها 
حلا إلى کونها عبئا. 


يشعر معظفنا بأنْ قدراتنا البشرية ثرهق إلى الحد الأقصى في كل يوم. لدينا الكديز من 
كل شيء ما عدا الوقت. عن هذا الوضع قال مارشاJ :(Marshall McLuhan) jll‏ 
"نحن فشكل أُوَلَّا أدواتتاء ثمّ تأتي هي فُشكلنا“. إِنٌ ما نتعلّمُه هو أن تشكيلنا بواسطة أدواتنا 
ليس هو الخبرة الأمتع. وكما أّنا خلّفنا بيئتنا التكنولوجية واستهلكناهاء فها نحن نتراجَع أمامٌ 
ثلاتِ تجارب تكنولوجية. 


TS 
ك شيء تستطيع أن تفعلّه بالتكنولوجيا ينبغي أن تفعلًه بالتكنولوجيا.‎ .١ التجربة رقم‎ 
هذه هي التجربة التي كان صديقاي يتحدثان بشأنها في الحانة. نعم. من الممكن ابتكاز‎ 
متصفح للرّباديين الاجتماعيّين وتضميئه كل تطبيقٍ حديث على الإنترنت. لكنْ السؤال‎ 
المطروح ليس ”هل يمكئنا أن نقومَ بذلك؟“. بل هو "هل سيَجعل هذا حيائنا أسهلّ أم أعقد؟‎ 
هل يحل مشكلةً أم يسبب في مشكلة؟“. إن التكنولوجيا لأجل التكنولوجيا عادةٌ ما تفشل.‎ 
وما يفشل دائقا هو التكنولوجيا التي تأخُدُ نشاظا إنسانيا بسيظا نسبيا كالطبخ في الفرن‎ 
وتحويله إلى عمل أكثر تعقيدًا مقا ينبغي- معلا بناء فرنِ يتحدث إليك بينما تقوم بعملية‎ 
الظبخ فيه. نعم يوجد فرنٌ كهذا؛ لكك لا ترغب حًا في الحصول على مقله.‎ 


التجربة رقم ۲. إذا كان البعض جيداء فالمزيدٌ منه أفضل. إذا أرذت أن ترى هذا المبدأً 
في تطبيقٍ عمليّ. فادرش خروب التنؤع في اليابان في ثمانينيّات القرن العشرين. إِنْ ما حدث 
بشكلٍ موجز هو أمر بسيط. عندما تعلّم المصتعون اليابانيُون كيف يبثكرون نظام إنتاج صمح 
بعد غير محدود من الؤع أصيبوا بالجدؤن. قكمث هركة سوني (56¥) ۲۰ توغاهن ‏ 
منتجاتِ تُشبة جهارً الاستماع الصغير؛ وأنتجث سانيو )84١۷0(‏ ثأاجاتٍ بأربعة وعشرين لوا 
مختلفا مع وقت تسليم لا يتَجاوَرٌ الأسبوعين. وبئث ماتسوشيتا (ه†¡†Sل؟Ma) ۲۲١‏ نوغا 
مختلفا من أجهزة التلفاز و1۲ نسخة من آلات تسجيل القيديو. عند مواجهتهم بهذه الخيارات 
التي لا نهاية لها؛ وإطلاق منتجات بتعافٌب سربع, توقفٌ الزبائن عن الشراء؛ إذ إِنْ قواهم كائّث 
قد اسثُنفدت. وقد شابهث حال المنتجين في النهاية حال المستهلكين, وانهار النظاحْ مته 
تحت وطأة جنون المنافسة. 


التجربة رقم ۲. الزبائن يريدون الخيارات, لذا فعلينا أن نقدمها إليهم. نعم ولا. إنْ ما 
يريده الزبائن في الواقع هو خياراتٌ مفيدةٌ وذاث معنى, أو في الح الأدنىء خياراث أقَلُ 
تكون قليلة الفائدة. نريدُ خيارات تجكَلُ حياتنا أسهلَ وأبسظ وأهدأ كذلك. تذكر القاعدة رقم 
۲: نري أشياءَ تعمل. يمكئنا أن نجعلها تعمل بصورة أفضل- أشياءَ جديدة ومبقكرة. إِلّنا نريد 
شراءَ سيّارة بمساوماتِ أقَلٌ وشفافية أكثرء كما نريدُ برامج حاسوب تشَفْلُ نفسها. ونريذ هاتغا 
خلويًا يعملٌ- في کل وقټ وفي أي مکان, ونرید أيضا أزرازا أُقلّ لا أزرازا أكدر. ونريدُ ترتيباتټِ 
خدمة سهلة- لئغيير اليت. ولصندوق البث التلفزيوني. ولزيارة الطبيب. 


نعم» الخيارات جيّدة. لكن ما نريده حفًا هو اختياز نوع الأشياء التي علينا اختيازها. 
ماذا بعد؟ 


إِنْ التمكن من فن البساطة يمنځك ميزة قويّة. إله يعني أك رفضك أغنية التعقيد 
المرتفعة الصوتِ التي غالبا ما تتنكّر في شكل تطؤرِ أو سِعَة اظلاع. بدلا من هذا تكونُ قد 
مارت العمل الشاق في العدور على جوهر فكرتك. إليك بعض الأشياء لتضكَها في حسبانك. 


YS 

.١‏ البسيظ صعبَ. السبب الذي يجكل البساطة تبدو سهلة يعو إلى أن شخضا ما قد أنجَرّ 
العمل الجاد وأزالّ كل أنواع التعقيد منها. من السهل زك الأمور غير مرثبة ومعقدة. 
البساطة تتطلْبُ ساعات من الجهد المركز. تعلْمْتُ هذا الدرس بمراقبة رُوجتي عندما 
كائث تعمل مهندسة معماريّة ومخظطة لدى شركة ”سكيدمور أونغز آند مَريل“ 
.)Skidmore, Owings and Merril)‏ صرقٹ ساعاتِ لا نھایة لھا وهي تعمل على 
تصميم نظارات. وساعاتِ أكثر في وضع الخيارات. وساعاتٍ أكثرَ أيضًا في جفع هذه 
الخياراتِ وصفلها- وعلى الزغم من كل هذاء فإتّها م تستقر في ذلك الحين على حل 
واحد. أراث أن ترى الخيارات التي يفضُلّها الزبون قبل أن ثَضةٌَ تصميمها النهائي. لا 
يوج شيءَ سهلّ من المرّة الأولى. أو حى من الفانية. إِنّ التكرار والتنقيح اللّذين لا 
نهاية لهما هما ما يكشفان البساطة المخبَأةً في التعقيد. 


.٣‏ شيءَ إضافي آخر يجڪَلُ الأشياءَ اثر من اللازم. عندما کنٿ محڙڙاء لم يكن هناك شيءَ 
يجقلني أسعد من التدخل في عمليّة تصميم المجلة. كنت أقفُ وراء اتريك ميتشل 
)P trick Mitchel|)‏ في مجلَة ”فاست کومپاني“ وهو يصمُم الغلاف. بعد أن ينتهي, 
كتا أجري دائما المناقشة نفتها. 


كنت أسألّه قائلا: "ألا يمكئك إضافةٌ شيء واحد آخر؟ ينقض التصميمَ شيءَ ما“. 

فيَسألني پاتريك: "مغل ماذا؟“. 

فأقول: "لا أعرف. ربّما لون آخر, أو لمسةٌ أخرى؟". 

فيقول پاتريك: "هل تعرف تلك المرحلة حيتٌ تكونٌ بضدد تصميم صفحة وتكونُ على 
وشك إضافة شيء آخر؟". 

فأقول: "نعم“. 


كائث رسالثه هي دائقا نفسها: عندما يساوزك الشك, لا تففل ما فرت فيه. الأقلُ هو 
کئیر, والأکدڙ هو أکثز بكثير. 


۴. جربه بتفسك. ما مقدار ما هو كاف؟ ما مقداز التعقيد الذي يعد تعقيدًا أكثر مفا ينبغي؟ 
في نهاية المطاف, عليك أنث أن تكون أفضلً ناق لئفسك. ماذا يحدتٌ عندما تحاول 
تجربة برنامج الحاسوب الخاض بك؟ كيف تشعرٌ عندما تدفَعٌ ثمنٌ ما اشتريته عند الخظ 
الجديد للخدمة الذاتية؟ ماذا يحدُتٌ عندما تقصل بالرقم الذي يبدأ بالأرقام ۸٠٠‏ (أرقام 
استعلامات مجانية)؟ ذلك الشعوز الذي ينتابُ صدرك يُدعى القلق. وذلك الظنينُ في 
رأسك يُدعى فوضى. إذا كنت تشعرٌ بهماء فتأكّد من أن زبائئك يشعرون بهما أيضًا. إِنْ 
هدف البساطة هو إزالة جميع هذه المشاعر غير السازة من تجربة الزبون. 
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.٤‏ تذگز دائقًا بدي "لا تفُم بأي إجراء“. إن جزءا من عمليّة بيان التأثير البيئي التي ازدهرث 
في سبعينياتِ القرن الماضي کان يطلب من کل مشروع أن يفگر في تبئي بديلِ ”لا تقم 
بأيّ إجراء“: ماذا يحدُثُ لو أك بكلٌ بساطة, لَّم تقذ المشروع كلَيّا؟ عندما تفكر بتساطة. 
فإنها تكون فكرةٌ جيدةٌ أن تعود إلى الخيار الأساسيٍ من بين جميع الخيارات. وأعني به 
بديل "لا فم بأيّ إجراء“. وترى عندها كيف ستُغيرٌ هذه الفكرة طريقة تفكيرك في أمور 
تصميم مشروعك وتنفيذه. 


.٥‏ التعقيذ هو فرصة. العالّمْ هو مكانْ متشابك تشابكا عميقًا. ومن المرجح أن يصير أكدز 
تشابُكا في المستقبل. نحن جميعًا نواجة قضايا اجتماعيَةً وأخرى تتعلّق بالأعمال لها عدذ 
متزايد من الأجزاء المتحركة وهذا أمر مفروغ منه. السؤال المطروح هو كيف شق 
طريقك في هذا الَشابُكِ وتأتي بحل أبسظ لأشخاص يتعضون بالفعل في حياتهم 
اليوميّة للإرهاق ولضغوط نفسيّة كبيرة؟ حيفما ترى التعقيد. ترى أيضا الفرص. تذگز 
فقط الحديك الذي دار بين صديقي في الحانة: "هل سيجعل (المتصفُخ الجديد) الحياة 
أسهلَ أم أعقد؟“ لن تكون هناك أيّة جدوى من تَناؤْل حالة معقَدةٍ أصلا لثكدس تعقيداتك 
فوقها. ليس َة هدف ولا فائدةٌ ولا مستقبل. 


۳۷ 
القاعدة رقم ۴١‏ 
مبدأ ريد أورباخ 
(Red Auerbach)‏ حوJ‏ 


الإدارة: الولاء شارغٌ ذو اتجاهين. 


كان هناك ما هو أهم في أواخر الخمسينيات وبداية الستينيات من رياضة البايسبول في 
مدينة سانت لويس. كائث تلك الفترة ذروة المنافسة بين فريقي ”سانت لويس هوكس“ (.؟ 
Hawks‏ 10uisا)‏ و"بوسطن سلتکس“ ٥8۱۲1 ٥5(‏ 80810۸) فی ميدان كرة السلّة. كان جميۂ 
أصدقائي من المعجبين المتحفسين لفريق هوكس, لكئي أنا وأخي تعلمنا أن نحبّ فريق 
سلتكس. كنا نذهَب إلى المذرج القديم ونشترى بطاقاتِ أرخص ثمئًا للجلوس فى الأماكن 
الفليا منه ونشاهد لاعبين لا أزال أذكُرٌ أسماءهم من الفريقين يشنافسون في مباراةٍ أشبه 
بمعركة. 


عندما کائّث حمی اللعب تخفُ بالٹدریج, ای عندما کان فریق سَلټکس يربح کانت 
عيوننا تنتقلٌ من الاعبين في الملعب إلى الرجل الجالس على مقعد سلتكس. مع أوراق 
برنامجه الملفوفة على شكل إسطوانةء وبدلته المجغدة. كان يبدو أكثر مغل ويلي لومان 
( 1 لااW)‏ من كونه عقل كرة السلَّة الأعظم في العالّم. إنّه آرنولد ”ريد“ أورباخ, 
المدربٌ المشهور لفريق سلتكس, والذي كان يراقبُ المباراة حثّى يفورٌ فريقه فيها. عندئذِ- 
وعندئذٍ فقط- كان يُخرج علامته المميّزة: سيجار النصر. عندما كان يُشعلّه» كان ذلك يعني أن 
المباراة قد انتهت. كانث تلك علامة الرضى, وكائث أيضا- على ما أعتقد- طريقة لإثارة 


خصومه. اعتقذث أن ما کان يّفعله کان رائقا. 


وهذا ما يفشر حُظتي بعد ثلاثين سنة عندما كنت ادير ”هارقرد بزنس ريقيو“. لإجراء 
مقابلةٍ مع ريد أورياخ حول فلسفة إدارته. كنث قد أجريث سابقًا مقابلاتِ مع رؤساء دول 
سابقين. فلماذا لا أجلش مع رجلٍ كان قد فاز بست عشرة مباراةٌ نهائيّةٌ لرابطة كرة السلّة 
الأمريكيّة. واحتلّ مركرٌ مدرب ومدير عام ورئيس الرياضة التي هي الأشهر بين جميع أنواع 
الرياضات الأخرى؟ ولماذا لا أحقق حلم الطفولة في الوقت ذاته؟ 


ITA 
في الموعد المحدد لمقابلتناء ذهبث إلى مكتبه. أدخلني مساعده إلى مكتبه من دون‎ 
ضَجْة أو شكليات. كان جالشا وراءَ مكتبه وقد كان مكتبا صغيرًا مثواضغًا تعفُه الفوضى. كان‎ 
ذلك عام ۹۸۷م قبل أن تخد الأنشطة الرياضيّة مظهرَ شركات الأعمال الماليّة الكبرى. لم تكن‎ 
هناك مرافقٌ تدريب مُتَرَفَةٌ أو طائرات خاضة أو أجنحة تنفيذيّةً بزاقة. كانت تلك علامة ربد‎ 
أورباخ لكرة السلّة وليس علامة مارك كوبان (537لا٥ )13۲ ), مالك فريق دالاس ماقركس‎ 
.(Dallas Mavericks) 


انتظرني حى أعدَذث آله التسجيل ثُم قَدّم إليٍ سيجارا. سيجار ريد أورباخ, ذلك النوع 
الذي كان يستخدمُه للاحتفال بالانتصارات. وأنا- أنا! قلث: "لاء شكرا“. ليس لأئي ّم أرعّب في 
السيجار أو لأي لا أدحن السيجار, بل لم أرغب في أن يعرف هو أي مُعجَب متحفين كنت 
سابقا. كنت محرَجًا جذّا حثى إني لم آحْذٍ السيجار- وهذا ما يُفشر كيف ضيَِغث الفرصة 
للحصول على سيجار ريد اورباخ في مجموعتي الخاضة بالتذكارات الرياضية. 


لكن إذا كنت قد ضيِعث فرصة الحصول على السيجار, فإِنْ المقابلة ذاتها لا تزال 
مطبوعةٌ في ذاكرتي. أتذكَرٌ أكثر من أي شيء آخر الأسلوبَ الواضح والبطيءَ الذي تحدتٌ به. 
لقد تلفظ بكلماته بطريقة لَزجة تسبتها إلى فم كان قد دحْن كثيرا من السيجار. كان عمليا 
يمضةٌ كل كلمةٍ ويُخرجها من فمه بالطريقة التي كان مُدحْن السيجار يُخرج بها حلقات الان 
من فمه. كان الأسلوبٌ الذي يتحدَث به يعطي انطباعا بأ كل كلمة من كلماته كانث موضوغ 
دراسة دقيقة. لم تكن كلماث ريد أورباخ سطحيةٌ أو متكلفة. لقد كان نقيض المحفز البارع ذي 
الكلام السريع الفارغ والتبرة النفسيّة الخادعة. لّم يكن كبير الحجم أو عدوانيا. لكنّه كان يبدو 
وهو جالش أمامي رجأا ضخقا يُشبه الدب وكانث كلماثه تتدحرّخ عبر طاولة المكتب مغلّما 
كان الملاك في الزمن الماضي يتدحرَح على أرض الحلبة. لم يكُڻ شخصا يشكُلُ تهديدًاء لكنه 
کان قاسيًا ومباشرًا ومقنغًا فکريًا. 


تحوَلّث هذه المقابلة إلى مقابلة عظيمة. بحسب تقاليد ”هارقرد بزنس ريقيو“ الراسخةء 
عندما ظهرَتِ المقابلة في عدد آذار/مارس- نيسان /أبريل ۱۹۸۷م وجد أحذهم في مؤشسة 
ماكثزي المقالة مؤْئُرةٌ ومُقنعةٌ حثى إلّه طلبَ إعادة طباعتها وتوزيعها في المؤسّسة كلها. ماذا 
قال ريد لتبرير رد الفعل هذا؟ ۰ 


لا تكافئ لاعبيك استنادًا إلى الإحصائيّات الخاضّة بهم- كافتهم بناء على مساهماتهم 
في الفريق. قال ريد: "أنا لا أومن بالإحصائيات. لا يمكئك أن تقيسش جوهر اللاعب, ولا قدرئه 
على الإنجاز في موقف صعب, ولا استعداده للأضحية بإحراز الئقاط أو لعب بدفاع قوي“. 


إلْك تكوْنُ رابطة خاضًةٌ مع لاعبيك تقوم على الصّدق. قال لي: "لن يخدَعَني اللاعبون 
لأئي لن أخدعهم. إهم لا يعطوئني ما أدعوه اندفاعا زائفاء أي عندما يؤدي اللاعب الحركات 
الضروريّة لكته في الواقع لا يبذل جهدًا كبيرا“. 


لا تحفَزْ لاعبيك البِنّة عبر بث الخوف. بل من خلال الفخر فقط. قال: "نريد من لاعبينا 
أن يلقبوا للتسليةء وأن يكونوا سعداءَ لا خائفين. إلّه وضو مشابة للؤضع في عملي. إذا كان 
لديك موظفون يعملون بسبب الخوف. فإك لن تحصَلَ على أي إبداع منهم“. 


عدم اليقين يخلق مشكلة ضخمة للأياضيين المحترفين- وفرصة عظيمة للمدربين. 
قال ريد: "في الرياضة. هناك أشياء كثيرةٌ جذًا غير متوقعة. وهناك الكثير من عدم اليقين. 
لذلك. عندما يجد اللاعبون أنفتهم في وضع يكون فيه لدى الإدارة قد كبير من الزاهة؛ 
ويستطيعون أن يعتمدوا على كلمتي أو على كلمة أي شخص آخر في المؤشسة, فإهم 
يشعرون بالأمان. وإذا شعر الأاعبون بالأمان, فلن يرعبوا في مغادرة المكان. وإذا لّم يكونوا 
راغبين في زك المكان. فإهم سيَّبذلون كڵ ما في استطاعتهم داخل الملعب للبقاء هنا“. 


لكنّ النصيحة المتعاَقة بالإدارة التي أعطاني إيّاها وهي لا ثُنسى, فكائث هذه: الولاغ 
شارغ ذو اٿجاهين. عندما طلبث منه أن يشرخ سڙ نجاح فريق سَلټکس أجابني بالقول: ”شيءَ 
واحدٌ مهم داخل مؤشستنا وهو الفقة. أنا أعتقد في الواقع أن الولاءَ شارغ ذو اجاهين. لسوء 
الحظ, يتوف المديرون في معظم مجالات الأعمال الولاءَ من موظفيهم, لكنهم غير مستعدين 
لمنح الولاء. لقد أشسنا مۇشة حيث نهتم برعاية الذين يعقلون لدينا. هذا لا يعني أك لا 
تستطيم تبادُلَ اللاعبين. ينبغي أن يكون لديك مقدار معيِنْ من المرونة حثى إذا شعزت بأله 
يمكئك أن تحسشن ناديك. فإك تمضي فَدُمَا في عمليّة الثبادُل. لكئنا لم تَقُمْ إلا بعمليات تبادلِ 
قليلةٍ خاال السنوات الماضية. إنّ أيّ لاعب يَبقى معنا لأكثر من خمي أو ست سنوات, سينهي 
عادةٌ مسيرئه هنا. وعندما يَصل اللاعب إلى نهاية مسيرته أو حياته المهنيّة, لا نقول له: ”"دفعنا 
لك. وأنت لعبت. مع السلامة". 


لهذا السبب توجَدُ صورة طبقٌ الأصل عن توقیع رید على أرضية نادي سلتكس الخشبية؛ 
لأنْ ريد تَرَكَ توقيعه على النادي بأكمله. 


ماذا بعد؟ 


من الصعب أن نضيف شيئًا أفضلَ إلى الحكمة الإداريّة لمدزب مشهور فاز في ٠۲۸‏ 
مباراةٌ خلال مسيرته في رابطة كرة السلّة الوطنية. 


فلأشدذ إذا يكل بساطة على كلماته حول الولاء: هو على صواب. يتصرف معظم مديري 
الأعمال كما لو كان يحقُ لهم الحصولٌ على ولاء العاملين لديهم ولكنهم بطريقة ما لا يعتقدون 
أهم مسؤولون بالتساوي عن إظهار الولاء لموظفيهم. 

يبدو واضځاء إذا ما نظزنا إلى الوراءء أن حركة دان پينك ”أَمَةٌ وكلاء يعملون لحسابهم“ 
)۴۲e agents nati)‏ في التسعينيات من القرن العشرين, كائتِ استجابة منطقية لبدعة 
مايكل هامر لإعادة هيكلة الأعمال في العمانينيّات. إِنٌ الناس. كما تبثن ليسوا في الواقع 


۰« 
أغبياء. عندما رأى الموظفون المبالع السخيَة التي يَدفغها أريابُ عملهم للمستشارين ليكتشفوا 
كيف يمكنٌ إعادة هيكلتهم حتّى يخرجوهم من وظائفهم. توضلوا إلى النتيجة المنطقية 
الوحيدة: إذا كانت الشركة غير مُخلصة ليء لماذا يجب أن أكونَ مُخلضا لها؟ بإعلان أنفسهم 
وكلاء يعملون لحسابهم. استطاع الرجالٌ والنساء الموهوبون في اقتصاد المعرفة أن يُفاوضوا 
بطريقة مُفاوَضة الوكلاء الذين يعملون لحسابهم في عالّم الرياضة الجديد: سيَلعبون مع 
الفريق الذي يعرض أعلى سعر حٌى يظهر فريقٌ يعرض سعرا أعلى. كانت الأعمال تبغ مَسلكا 
مخادِعًا لاأخلاقتا في الطريقة التي كانوا يعاملون بها العاملين لديهم ويخلقون الأوضاع ذائها 
التي كان أورباخ ينتقدُها في رابطة كرة السلّة الوطنيّة. 


عا تفسيز ذلاك؟ 


هل شعرَتٍ الشركاث بقلق عميقٍ من أن يستغلّها العاملون لديها على نحو ما غير أمينٍ 
بحيث قررت أن توجُة هي الضربة الأولى حثى لا تتزك مجالّا للشك في مَن يكون الرئيس؟ 


هل المديرون خائفون من أن يعتقد أقرائهم أو رؤساؤهم أنهم ضعفاء إن لم يطبقوا 
أساليبَ عقابيّة على موظفيهم؟ 


هل هذا وظيفة اقتصادِ على المدى القصير؟ هل هو نتاج المديرين الذين يلتزمون ثجاة 
أرقامهم فيتّخذون أسلوبًا هو تماما عكس أسلوب أورباخ الذى كان يدعو إلى عدم الفقة 
بالإحصائيّات وعدم تصديیق الأرقام؟ 


مهما كان السبب. فان فشلّ الشركاتِ الأمريكية في جفل الولاء شارا ذا ائجاهين قد 
أتاح الفرصة للبعض. كما أتاح الفرصة لأورباخ وفريق سَلتكس. إن ما فعلّه أورباخ كان أن جعل 
فريق سَلتكس شركة رياضة غير قابلة لإعادة الهيكلة, لذا كان بإمكان لاعبي الفريق الاعتماد 
على معاملة الفريق لهم باحترام وإنصاف وكرامة. لتكون موضة تقدير وذا قيمةٍ كونك عضوًا 
في هذا الفريق, لن يكونَ عليك أن تسجُلّ الكنير من النقاط. كل ما عليك فعلّه هو أن تكونَ 
لاعبًا في الفريق ومستعدًا للفساهمة. لقد كان أورباخ في نهاية الأمر هو الذي اخترغ مفهوم 
لاعبي الأدوار و"الرجل السادس“- أي اللاعب الجيّد بما فيه الكفاية ليبدأً (فيكونَ أحد الخمسة 
الأساسيين في الملعب)ء لكنّه يكون مستعدًا للخروج من الملعب والجلوس على مقاعد 
الاحتياطيين ليساهم بدفعة من الطاقة لا يستطيع الفريقٌ الآخر مواجهتها. 


كانت القَضةٌ الأخيرة التي أخبرني بها أورباخ هي عن عقده مع پل والتون (ااأ8 
N0‏ ائصل والتون بأورباخ بشأن انضمامه إلى فريق سَلتكس وافقا. لكن بعد أن صار 
جزةا من الفريق. أصيبَ والتون بالاضطراب لاه لّم يسجُل نقاظا أكثر. طمأئه أورباخ عندما 
أخبره بأنٌ مساهمته المُضافة إلى الفريق لن تُقاس بعدد النقاط التي يسجُلهاء بل هي تُقاش 
بجميع الوسائل التي سيساهم فيها بفوز الفريق. 


E 


من لا يريد أن يلعب تحت راية مدرب کهذا؟ ومَنْ لا يريد أن يكونَ جزءا من فريق 
کهذا؟ 


وبشحدیڍ أکدر. مَنْ لا یرید أن يتعلّم أن يكونَ مديرًا كهذا؟ 


CAI 


القاعدة رقم ۲٠‏ 


رسالة إلى الرياديّين: إدارة 


تدفقك العاطفىَ هى أهمٌ من 


هة 


إدارة تدفُقك النقدىئ. 


إذا بحفت فى سجلات الحكمة التقليديّة الرياديّة عن مصطلح ”التدفق التقدى“ فإن ما 


"النقدٌ هو القلك“. 


" 


التدفُق النقدئ هو قوامُ حياة أئ نوع من الأعمال“. 
”النقد هو الؤقود الأساسئ الذى يعمل على تقوية الأعمال الرياديّة“. 


هل أدركئم المعنى؟ "القلك "قوامُ الحياة“. ”وقود أساسى“. سواغ فضلت المَلَكية أم 
الطب أم الطاقة كاستعارة مجازيّة اخترتها لأعمالك. فإنَ الفكرة هى ذاثها: عندما يتعلَقٌ الأمز 
بالزيادة. فلا شىء أكثَرٌ حيويّةً من التقد. 


إِنْ كلمتي المدرجة في السجأات السابقة مختلفة: أن أكبر تهديد لأي مشروع رياديٰ 
ليس نفاد المال. بل هو فقدانٌ السيطرة الذهنية. 


إليكم كيف اكتشفث هذه الحقيقة. 


استغرَق انتقالي أنا وپل تايلور من حُظة الأعمال إلى إطلاق ”فاست كومياني“ أكثر من 
ثلاث سنوات. ذلك يعني ثلاث سنواتِ وأكثر من حياة رجلين جالسين في غرفةٍ يتحڏثان مع 
بعضهما بعضًا حول كيفية البدء في إطلاق مجلة. شخصان لديهما شخصيَة من نوع أ (بحسب 
أحد التقسيمات النفسيّة التي تدرش علاقة الشخصية بالإجهاد)ء ولأهما من النوع أ فإِنٌ لديهما 
روخا تنافسيْةٌ قويّة. وهما عرضة لتَقلْبات مزاجيّة, ویکونان مالين على نحو كبير إلى انتقاد 
نفشيهما والآخرين. ثلاث سنواتِ وأكثز من السعي وظلّب الأصح من أيْ شخص كان مستعذا 
لتقديمه. ومن الاجتماع بأيٌ شخص يمكئه أن يقَدُمٌ المساعدة. ثلاث سنواتِ وأكثڙ من تخيُلِ 


القصص لمجلة لم تكن موجودةٌ بعد وتصميم اختباراتٍ بريديّة مباشرة من دون مُنتج 
وإرسالها إلى مشتركين محتقلين. 


كانت ثلاث سنواتٍ وأكتر من التقلبات العاطفية. 


كنث أنا وبل نجتمع اجتماعا ناجځا مع شخص يقَدم إلينا التشجيع. وفجأةٌ كنا نستطيع 
أن نتصؤر خظ النهاية يلو فى الأفق. ثُمَ نعقد اجتماعًا سيْنًاء فتهبط معنؤيائنا إلى مستنقع 
اليأس. 
ياس 


أتذكر أي تسلّمث اتصالًا هاتفيًا غير متوفعٍ من رئيس مجلة "إكونومشت“ 
)E 0 ¡†(‏ في لندن. كان بيننا صديقٌ مشترك, وهو أستادٌ جامعيْ في كَلَيّة هاررد 
للأعمالء قد أثنى على مشروع مجلتناء فاتصل هذا السيد البريطاني الذي يتألفُ اسمه الأخير 
من مقطكين (بينهما شرطة) ليعرف المزيد عن المشروع. كنت متحمُسا جداء فقلْتُ بصورة 
متهؤرة كم كنث أنا وبل متلهفين وإئي سأعقد معه اتفاقا- كان يسغني أن أسمة الهواء يخرج 
من سقاعة الهاتف. وبعد أن أنهيث المكالّمة. استطغتٌ أن أستنشقٌ رائحة انفجارِ من جڙاء 
أسلوبي الذي رټّما قضى على ځُلمي وطموحي. 


كانت خبرةٌ مؤلمة جدا- معركة مستمرَةٌ للحصول على درجة قليلة من التوازن العاطفي. 


کنا نبحٹ عن المالء لکن صراعنا ّم یک بخصوص المال (علی الژغم من تذكير بروس 
سبرينفستين الحازم أنه ”عاجلا أو آجأّد كل شيء سيَتعلّقٌ بالمال“). كان الأمر يتعلَقٌ بسلامة 
العقل, وبدا الأمر أن كل يوم معلقٌ بالميزان. وقدكان كل قرارٍ مهغاء كما كان كل خطوةٍ 
مصيريّة. إا في الاتّجاه الصحيح نحو هدفنا النهائيء وإمًا في الاتجاه الخاطئ نحو الإغفال 
التام. كان ذلك الضغظ العاطفيْ يعني أن كل يوم كان معرْضًا لذلك الئوع من الفحص الدقيق 
الذي كان العزافون يقومون به على أحشاء ذبائحهم الحيوانية. 


وهو ما جعلتا أنا وہل شریگين كاملين. كنا نكمَلٌ بعضنا بعصا بتفكيرنا وتوازننا العاطفيٰ 
على حد سواء: كا بمصطلحات الرياضيات منحتيي الجيب (جا) وجيب التمام (جتا) في ٠‏ 
فریق واحد نکل بعضنا بعضا کوننا شریگین. كانت تقظلبانا توازِنْ بعضها بعضا. في المعڌل. 
كنا هارئين ومستقين وقادرين على مواجهة كل يوم من دون أن نسثسلم لضغوط الفشل. 


إن ما تعلّفناه هو أن عملنا الأةل كان أن نبقى سليمَي العقلء وكان عملنا الثاني هو إيجاد 
المال. على كل حال ماذا ينتفع الإنسان لو ربح العالّمَ كله وخسر عقله؟ 


ماذا بعد؟ 


في أثناء تلك الإقامة القصيرة في البرية. صرٹ مواقا بقول وودي آلن Woody)‏ 
070 ”يواجه الإنسانٌ أكتر من أي وقتبِ آخر في التاريخ مفترق طرق. يقو أحذ الطريقين 


٤ 
إلى اليأس والعجز, ويقود الفاني إلى الانقراض. فأتصل حثّى ننالّ الحكمة لاختيار الصواب“.‎ 
هذه فکرتي عن الذعابة والفكاهة.‎ 


لكنّ اختبار الريادة العصيبَ يعلمنا دروشا قاسية وناعمة. إليكم بعص الأشياء التي 


الربادة حالةٌ عقلية. إّها تتعلَقٌ بتكوينك وكيف تنظر إلى نفسك أكثر مقا تتعلق بطريقة 
لق الفرصة الاقتصاديّة. لذا. فعلى الذين سيصيرون رياديٌين أن يستعدُوا استعدادًا كبيرا 
للمتطأبات النفسيّة لئمط حياتهم الذي اختاروهء كما عليهم الاستعداد للمتطلبات المالية. إذا 
كنت لا تستطيغ أن ثُديرَ الجَهد الناتج عن عدم اليقين والغموض والشك, فإِنّْ مهارة إدارة 
التدفُق النقديّ لديك لن تُجدي نفقا. 


تذكّز أنه لا يوجَد ما هو أصعَبُ من محاولة التصميم على حَلّق شيء جديد وإظهاره إلى 
حيز الوجود. فر في الأمر. إن فكرتك ليسشث موجودة حاليا- والعالّم لا يفتقذها. والآن 
ستستخدم كل قوى الإقناع لديك. وكڵ مهاراتك قنع العالَمَ أنه يحتاج إلى شيءٍ لا يفتقده. 
إِلّه عمل مدهش أن تتصؤر شيئًا من لا شيء. كم هو عمل شجاع! عليك أن تؤْمنَ بفكرتك. لكنْ 
عليك ألا أن تؤمن بنفسك. إن كل الساعاتٍ التي قضيناها أنا وبل نتدربُ على ما نقولّه في 
الاجتماعات مع الآخرين, أعذّثنا لإطلاق المجلّة؛ لاأنْنا كنا نؤمن بأنفسنا. 


إذاء إن لم تكن الريادةٌ نوعًا من المرح المتمثل في البحث عن أشياء لبد مشروع كبير 
جديد؛ بل هي بحت في داخل النفس لاختبار القدرة على العمل تحت الضغوط فما الأشياءغ 
التي يجب أن تتذكرها بينما تحجر طريقك نحو مصيرك الشخصي؟ 


١.الفريق,‏ الفريق» الفريق“. هذا ما أخبرني به جون دوار (008۲۲ ١0۸ل)‏ من المؤشسة 
المالية العملاقة ”کلاینر پیرکنغز“ (۴۵۲)۱۸۶ ۵۲٣[ها۸)‏ عندما سألئه كيف كان يقر في 
موضوع الاستغمارات في المشاريع الجديدة. الأمر لا يتعلْقٌ بجداول الأرقام- لا أحد 
يصدق هذه الأرقام. الأمر المهم هو مَن يكون أعضاء الفريق. أنا أعرف أي ما كنث 
لأستطيع أن أحافظ على سلامة عقلي من دون ہل تايلور. إِنّه كان يجكَلٌ الأشياءَ تحذث. 
وكان يبذلٌ جهدًا عمليًا في التركيز ليخرج ”فاست كومهاني“ إلى الوجود. بالإضافة إلى 
عبقريّته المحضة, كانت لديه طاقة خام. إذاء إِنْ أولّ نصيحة أقدذمها إلى أي رياديٰ 
ظموح هي أن يڄڌ پل تايلور الخاض به- أي الشريك الكامل. إِنّها رحلةٌ من غير رفقاء؛ 
فاعمل على أن تجد الشريك الصحيح فيصيرَ لكل منكما شخض يعتمذ عليه. 


۲ يوج شيءَ جدَيٌ إلى حد لا تستطيع أن تضحَكَ عليه- لا سيّما نفسك. لا نزالٌ أنا وبل 
نضحَك بخصوص الوقت الذي حاوَلْث فيه أن أتّصلَ بالأسطورة آرت روك »)A ۲۲ 80 ٤)(‏ 
مستثمر وادي السيليكون (المنطقة المشهورة بالصناعات التكنولوجية). وباستخدام 
استعلاماتِ سان فرانسیسکو. حصلث على رقم آرت روك. عندما اتصلْت, قالوا لي إِنْ 
آرت روك كان في السجن. أخبزث بل وقد صدمَني هذا الخبر؛ فقال لي إن الخبرَ لا يمكن 


1° 
أن يكونّ صحيكاء وجقلني أعيد الائصال. تبَنَ أي حصلث على رقم معرض فئي- “آرت 
روك" A۲ ۴0٥۸‏ (تعني حرفيًا فن الحجارة)- كان صاحبُه قد شن بسبب عملية 
احتيال تتعلّق بالفنّ. بحلول الوقت الذي أطلقنا فيه ”فاست كومهاني“ بالفعل, كان لدينا 
كاتالوغ من اللحظات المضحكة جدا. وهذا برهان على أله عندما يتعلق الأمز بالزيادة. 
فان الذي يضحَك يظل وما يضحَك. 


۴.استمع إلى الكثير من الموسيقى الصاخبة- إلّها سثبقيك متحمَسا ومنفعلا. إن كنت 
تعتقد أن من الصعب أن تعمل بينما الموسيقى تلعب حاول أن تظل تعمل من دونها. 
صمَّمنا أن نجعل الموسيقى جزءًا من ثقافة مشاريعنا الجديدة حى إِلّه عندما أطلَفنا 
”فاست کومپاني“ نسخ پاتريك ميتشيل مدير قسم التصميم مجموعة من الأغاني من 
دون تصريح (نسخ غير قانوني). وأطلقٌ على الألبوم الموسيقيً المنسوخ من هنا وهناك: 
”الموسيقى في أثناء العمل على إصدار المجلة“. إله عمل رائع. 


٤.الرياديُون‏ مل الجيوش يزحفون على بطونهم. عندما ثعاني وتصارغ ضد احتمال 
حدوٿ شيء ماء فان جَفلَ جز۽ من کل يوم جزءَا يُعتَقد عليه تماما“ هو أُمڙ فيد كديڙا. 
إن لهذا الجزء اسقا: ”الغداء“. في عالّم كل شيء آخر فيه معقّد. اجقل الغداء بسيظا. 
حينما كنا ننقَلٌ مكاتبنا في مرحلة ما قبل إطلاق ”فاست كومپاني“» وقد انتقلنا في 
أثنائها عدّة مرا قبل أن نستقرّ في مكتب حقيقيٍ- اختزنا مكائًا نتناوَلُ فيه الغداء. 
صرنا نرتاده باستمرار وانتظام, وصازٹ طلباتنا فيه اعتياديّة. وصار ارتياد ذاك المطعم 
روتيئًا معتادا. لقد كان ذاك المكان مكائنا الاب في عالّم یدور- مکائًا كان باستطاعتنا أن 
نعتمد عليه لجلب النظام إلى يومنا. 


هذا هو ضفي للصخة العقلية الرياديّة: كثيرَ من الضحك. وموسيقى صاخبةء وطعامْ 
مریح. 


أمر بسيظ, حقا؟ اذهب إذًا وابدأً شيئا ما. وابقٌ سليم العقل. 


e 


القاعدة رقم ۲۷ 


لقد كتبت حَظة أعمالك وأعذت كتابتهاء كما طؤّرت قضية أعمالِ مُحكَمة لأجل فكرتك. 
وجازفت كيرا قدر استطاعتك- مجارّفة استراتيجية. ومجارّفة تنافسيةء ومجارّفة 


تكنولوجيّة. ومجارفة بشريّة. 

تحفق, تحفق. تحفق, تحفق. 

وهذا يقودنا إلى مسألة الشيكات. 

حان الوقث لجَفع المبلغ الأول من المال. 

فجأةٌء يبدو احتمالٌ البحث عن الأموال مُرعِبا. أين تبدأ؟ ومَن تسألٌ أوْلًا؟ الأصدقاء 
وأفراد العائلة؟ الرأسماليون الرياديُون- الأشخاص الذين 

يُص أصدقاؤك على تسميتهم ”الرأسماليون الجشعون“ 

إليكم الطريقة التي جقغنا بها المبلٌ الأؤل لئجري اختبارا استطلاعيًا ثانيا لمجلّة 
"فاست کومپاني“. ٠ ٠‏ 


كان تصميفنا الأول أن نقوم بهذا العمل بشكلٍ صحيح. بالنسبة إليناء القيام بالعمل 
بالشكل الصحيح بدأ من فكرة بسيطة: ليس المالُ كله سواء. 


صحيح أن كل الأموال ثُنفق, لكنْ الأمر المهم هو من أين تحضل عليها. بعض الأموال 
ذكيّة وبعضها غبيّةء يأتي بعضها من دون قيود, وبعضها يأتي بشروط؛ بعضها صبورةً وبعضها 
يسبب لك الإرهاق. تأتي بعض الأموال من أشخاص تفخر بالارتباط بهم وترتبط أموالٌ أخرى 
بأشخاص تفضل ألا تعترف بأنك تعركُهم. هناك أموالٌ استراتيجيَة تفئَّح فُرَّضا متعددة. وهناك 
أموالٌ هي مجر أموال. عليك أن تعرف الأنواع المختلفة من المال. 

عندما فكزنا في هذه الأمور. وضغنا بنودنا القانونية. (إِنَ أكبر خطإ يمكن أن ترتكبه في 


مشروعك الجديد هو أن تبخّل في ظَلَّب محام كبير- رد فعلِ طبيعي؛ لاك لم تجمع أيّة أموالِ 
بعد. لكن عندما تنفْدُ فكرثّك, فَإنٌ المالّ الذي تنفقه لقاءَ أتعاب محام كبيرء سيد عليك مالا 


أكثر. عندما يطلب ريادي ما مشورتي. أَقدّم دائما هائين الكلمتين: اتصل بإروين وأعني به 
إروین هلر [۲61۵۲ Wسا]‏ في بوسطن). 


مستغمرين مؤهلين. أشخاص بإمكانهم أن يتحقلوا خسارة استغمارهم إن لم تنجح المجلة. 
وأخبرناهم بصراحة بأنَّ المجأات تواجة المخاطر ذاتها التي تواجهُها المطاعمٌ وعروض 
البرودواى )8۲00W3¥(‏ المسرحيّة الاستعراضية. 


كتا نريدٌ أشخاضا لديهم أكثر من رأس المال النقدي؛ فقد أرَذنا أشخاضا لديهم رأش مالِ 


أرذنا أن يُجشد مستثمرونا مفهومَ المجلّة الجوهري. كان موضوغ المجلّة الابقكار 
والتفكير الجديد. وأرذنا أشخاضا يُناصرون هذه الصفات ويدافعون عنها. كان ذلك يّعنى 
رياديّين من الطراز الأؤل ورأسمالئين مجازفين. وقادة الفكر في كليات الأعمال ومۈشسات 
الاستشارات الإدارية. 


أرّذنا أشخاصًا لديهم دوائرهم الخاضة من الأصدقاء ذوى النفوذ, وأرذنا الوصولَ إلى 
فهرس أسماءِ معارفهم. ومن أفضلُ من أصدقاء مستثمرينا ليشتركوا في المجلّة التي مؤلّها 
هؤلاء المستّغمرون؟ 


لقد أرّذنا لمجلّة ”فاست كومياني“ أن تكونَ مجلَة عالميّة. لذا أرَذنا أن تتضمَنَ مجموعةٌ 
مستفمرينا أشخاضا من خارج الولايات المتحدة. 


أرّذناء فوق كل شيء. أناشا لديهم أفكار يساهمون بها بالإضافة إلى كل شيء آخر. اَم 
نكن نريدهم أن يُملوا علينا سياسة تحرير المجلة. لك إن كانوا من قادة الفكر, فلماذا لا درخ 
أفكارهم على صفحاتنا؟ 


وأرذنا أخيرا أناسا قد استّوعبوا الفكرة. كان عليهم أن يسكَمتعوا بالفكرة القائلة إنّهم 
المستتمرون المؤشسون في مشروع مسل لك محفوفِ بالمخاطر. لا ضرورة للفئذمرين أن 
يقدّموا طلبا للاستغمار في مجلتنا. 


كانت تلك نسخئنا من الجولة الأولى لمكقب روبك المعقدِ ذي الألوان السثّة (ك')أطuاR‏ 
u٥‏ ). كان لدينا نصفُ درينة من المعايير. ومَههَُنا كائث أن نطبقها لنحضلَ على المجموعة 
المناسِبة من الأشخاص الذي سيُقدّمون المبلٌَ المناسب من المال. 


كان هدفنا الحصولَ على ٤٥٠,٠٠١‏ دولار. استفرَق جَفْعٌ هذا المبلغ تسعة أشهر ولّم نحضل 
على المبلغ المطلوب فحسب. بل حصلنا على الفريق المناسب من المستثمرين. لقد متنا 
مستثمرونا في الجولة الأولى كل ما كنا نحتاج إليه لتبدأ. وفي الفترة اللاحقة, ساعدثنا 
مصداقيتُهم على عفد الائفاق لإطلاق المجلة. هذه كلمة شكر وتقدير لمستثمري مكفّب روبك 


1۸ 


الخاض بمجلة ”فاست کومپاني“: جون أبيلي (6اط۸ ۸٣٥ل)ء‏ بي. تشارلز إيمز (.8 
.)Charles Ames‏ توماس پي. آزوورذي ۸×W0۲†۸¥(‏ ۴ 038^ ), جون وار مارك بي. 
فولر (€۲االا۴ .8 .)Mark‏ مارتێن غولدفارب (طa‏ 601 1أ 8). جونیتشی هاتوری 
Hattori)‏ unichiل).‏ هاري هپمایر 10P۳۴۷۴۲(‏ ۳1۵۲۲۷). رغیس ماکینا Regis)‏ 
)Mckenna‏ پیتر نیكولاس (a8اەNi .)۴Peter‏ أندرول پıرصوj «(Andrall PearsS0^)‏ 
توم پیترز .)٥٥۳١ ۴e۵۲5(‏ مایکل پورتر ۴0۲k٤۲(‏ 1٥2اMic).‏ نیل رایموند )ا۸8 
.)NRaymond‏ جورج ستوك .)George Sta|۸(‏ وأخیڑا هیروتاکا تاکیوتشي (ھ )اه۲ 
.(Takeuchi‏ 


في نهاية المطاف, يعلق البدء في مشروع جديي بالحصول على الأشخاص المناسبين 
للاستغمار بدلا من الحصول على أموالهم. 


ماذا بعد؟ 
إِنّ البحت عن المال سيْفقدك عقلّك إن سمخت له بذلك. لا تسمخ له. 


ابدأً في تذكُرٍ أك تبث عفا هو أكثر من المال. إْك تسعى إلى بناء المرحلة التالية من 
استراتيجيّة الإطلاق الإجماليّة. للقيام بهذا عليك الحصولٌ على تصميم لمواصفاتك لتقرر أي 
نوع من المال تريد. ومن خلال هذا التصميم» تستطيغ أن تكتشف مَن سيلبي هذا الطلب. ابدأً 
إذا في ظرح الأسئلة التي سئنتح المواصفات التي تناب فكرتك الرياديّة. 


ما المبلغ الذي تحتاج إليه؟ ما الكمْية الملائمةٌ التي سثطلب من كل مستثمر أن يقدمها؟ 
(إليك هذا المبدأً الافتراضي لاختبار استراتيجيتك: إذا عرض أحدُ المستغمرين أن يقَذمٌ كامِلَ 
المبلغ الذي تحتاج إليه فهل سيْساعِدُ هذا العمل فرص نجاجك أم سيلجق بها الضرر؟). 


إنفترض أك ستَجمع المبلغ. أيْ نوع من الأشخاص سيساعدك أكثر من غيره عندما 
تُطلق المشروع؟ هل يجب أن تكون هناك مِهَنْ أو صناعات مُمفلةٌ بمجموعة مستدمريك؟ 


ما المعاييرٌ الأخرى التي ستُساعدٌ على تقوية مشروعك ودعمه؟ العمرء والجنس, والعزق. 
والجنسية. والدين. والانتماء ات الأخرى؟ ارجع إلى الاستعارة المجازبة المتعلّقة بالأرشيح 
لوظيفة ما: تأييدُ من سيُساعد على إنجاح مشروعك؟ وعندما تنتقِلٌ إلى المرحلة التالية من 
مشروعك. أيه مَطالب تريد أن تتقَذّمَ بها من المساندين لك؟ 


عندما تجيبٌُ عن هذه الأسئلة. ستَّكونُ قد حصلت على مواصفاتك. وسئُعطيك هذه 
المواصفات التي وضفتها أسماءَ المستفمرين. 


قَلْننكَقّل الآن إلى الجزء الصعب: وقث المواجهة. إليكم بعض القواعدِ إظلب الحصول 
على المال. إذا كان المشروع مشروعك, فاطلّبِ أنت الحصولَ على المال. إِنْ ثفويض شخص 


آخر بهذه القهقة هو عمل جَبان وتهرْبٌ من المسؤولية. تذگز أن مستغمريك لا يستئمرون في 
فكرتك. بل هم يستشمرون فيك. عليك أنت إِذًا أن تطلَبَ المال. 


لقطلّبَ المال, اذهب لثراهم» ويْفضَل أن يكونَ ذلك في مکاتبهم. إِنْ ما تقو به هو عمل 
وهو عمل جئي. قدم إليهم نسخة من حَُظة الأعمالء هذا إن لم تكن قد أرسلتها إليهم في 
وقت سابق. إذا كنت تمق بهم إلى درجة تجعلك تتقذم منهم بظلب المالء فعليك أن تثق بهم 
بشأن حظة أعمالك (ليس خطأ أن تجلب معك الائفاقية التي لم ُكشف عنها كحماية. إلها تبي 
أيضا أك ڄڏي). 


تدرب على الكلام الذي ستقوله. ليک مختَصڙا وواضځا ومباشڙا. قبل أي شيءء تقڏمْ 
بطلّب المال صراحة. عندما يتعلَقٌ الأمر بالمالء لا يوجَد شيء أسوأ من الوصول إلى السؤال 
الكبير ومن تم تخونك الشجاعة إظزحه: "أنا أبحث عن مستغمرين لأبدأ شركتيء وأودٌ أن 
تكونَ أنك واحدًا منهم. أنا أهيف إلى الحصول على (وهنا اذكرٍ المبلغ الذي تريده). هل 
يمكئني الاعتماد عليك لتكونَ مستعمرًا؟“ فل لهم ذلك. إن لم تطلّب, لا تتوقغ من المستتمرِ أن 
ينطق هو بطلہك. 


إذا كان الجوابُ نفيًاء تعلْمْ أن تقبَلّ الفض كجواب (وكسؤالء كما في القاعدة رقم .)٠١‏ 
بالثأكيد. لا ضرورة لتسهيل الأمر. لا ينبغي لك أن تقول: "إن كنث لا تستطيع القيام بهذاء فاي 
أتفهُمْ مَوقفًك تماما“. لكن إِنْ كانوا لا يستطيعون, فإّهم لا يستطيعون. لا يال عليك أن 


وإذا استطاعوا. ك مستعا. قَدّم الأوراق التي ينبغي توقيعها؛ إن استطعت المغادرة 
بالشيك الذي أعطوك إياه. فحُذٍ الشيك. (تذكر أنه لا يحدّث شيء إلا بعد دَفُع المال- انظر 
القاعدة رقم .)١‏ 


وإِنْ قالوا نعم فأنت إدّا. كما قال ريك في فلم "كازابلانكا“ (2٥4۸اط53ه0),‏ في بداية 
صداقة جميلة. عندما تأخْدُ الشيك في يدك تصير مسؤولًا عن إدارة تلك العلاقة. أنث مَدينُ 
لمسئثمريك بتقديم تقارير حديثة منتظمة عن تقدُم العمل. ليس من باب الواجب, بل لأها 
علاقة عمل. إِنّ مستمريك في الجولة الأولى هم صواريح التعزيز للإطلاق النهائيْ لمشروعك. 
ولاهم أكثرُ من مجردِ مال بالنسبة إليك, فقليك أن تكون أكثر من مجردِ استثمار بالنسبة 
إليهم. 


إّها ليست الطريقة الصحيحة للقيام بالأعمال فحسب, بل هي أيضا الطريقة للأجاح في 
الأعمال. 


1) 0۰ 


القاعدة رقم ۲۸ 
إن أُرذت أن تفكُرَ تفکيڙا کبيراء 
1 2 
ابدا من شيءِ صغير. 


أنا جالش في ستوكهولم العاصمة السويديّة في الغرفة المفتوحة التي تمفُل مكان الاجتماعات 
الشامل للفرع السويدي لمدرسة كاوسپايلوتس-”أفضل مدرسة لأجل العالم“ (انظر قاعدة رقم 
.)٩‏ ؤضكث في الغرفة مقاعدٌ أكثر من المعتاد. هناك حلقة داخلية من الكراسي للطلاب, 
وحلقة ثانية خارجيّةٌ للأصدقاء والعائلة والداعمين. كان ذلك اليومٌ يومًا خاضا؛ حيث يزور 
مدرسة كاوسپايلوتس الفائر بجائزة نوبل للسلام» محمد يوئس. من بنغلادش. يدفعٌ هؤلاء 
الطاب رسومَ التحاقهم بهذه المدرسة بدلا من الالتحاق بإحدى الكلّيات السويديّة التي تموَلها 
الدولة لاهم يريدون أن يتعلّموا مهارات الريادة الاجتماعية. ومن أفضلُ من محمد يونس 
ليتعڵموا منه؟ 


يوس ليس ماهرا في إلقاء الخطابات. فهو يجلش في مقدمة الغرفة تحت راية شعار 
كاوسپايلوتس الملؤن. ويستمغ إلى أسئلة الطلاب. وهو رجلٌ عملي وصادق وأصيل ويهتم 
بالحقائق. حى إن الأمرَ لا يستغرق سوى بعض الأسئلة المرتبكة المفتوحة من الطلاب الذين 
يشعرون بالڙهبة والخجل قبل أن ينسوا أن الرجلَ الذي يرتدي سترة بنغلادش المميّزة هو 
مؤشس بنك غرامين» وحائرٌ جائزة نوبل. 

يتجؤل يوس بين الطلاب الجالسين في دائرة يشجُمٌ كل طالب على ظزح سؤال. 
أخيرًا. طرحث طالبة السؤالَ الذي کان کثيرون منهم يفکُرون فيه. 

قالت: "هناك أمور كثيرة ثقلفني» ومشكلات كديرةٌ تحتاج إلى معالّجة, وأنا لا أعرف من 
أين أبدأ. فهناك الاحتباش الحراريء والفقر. والإيدز- أين تعتقد أي يجب أن أبدأ؟“. 


إله سؤالٌ جيل يرغب بصدق في تغيير العالّم. لكنّ أعظمَ مشكلة يُواجهها عالّمٌ يحتاج 


جوابٌ يونس بسيظ ومباشڙ وعملي. 
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قَذَمَ نصيحته قائلا: "ابد من الشىء الذى فى متناؤل يدك. هكذا ابتدأث أناء من امرأة 
واحدة كائث في حاجة إلى القليل من المال لقَتَخلَّص من مُراب محتال“. 


ثم أخذ بضة دقائق ليروي قضة الأصول الأولية ما صار في وقتٍ لاحق بنك غرامين. 
ضربث مجاعة بنغلادش بعد فترة قصيرة من تيل البلادِ الاستقلال. في صباح أحد الأيام, 
التقى يوتش في قرية جوبرا (05۲ل) صوفيا بيغوم ( ا8۴9 هلالا؟). وهي امرأةٌ فقيرةٌ 
جالسة في ساحة القرية الموحلة وهي تحفِرٌ بعض الأدوات من قصب البامبو. سألّها يوئس 
لماذا كانت لا تزالٌ تعيش في الفقر على الأغم من عملها الجا. وكان الجواب أنه لّم تستطغ 
أن تقترض المالَ لشراء البامبو لأجل أثاث بيتها إلا من مُراب محتال اشترى أيضا كل ما كانث 
نجه بالسعر الذي كان يحدده هو. كائث في عبوديّة اقتصاديّة فعليّة. بعد أن بحت لمذة 
أسبوع» اكتشَف يونس أنه كان هناك اثنان وأربعون شخصا آخر في القرية يعيشون في 
الأوضاع نفسها. لقد كانوا يدينون مقا لذلك المرابي المحتال بمبلغ ۲۷ دولارًا- قد يكونْ مبلفا 
قلياّا لكنه أكر مقا استطاعوا توفيره. ذهب يوئس إلى البنك ليرى ما إذا كان يمكنه أن يقذْمٌ 
القروض لإنقاذ الناس من ذاك المرابي المحتال. قال البتك إِنّه لا يستطيع أن يُقرض هؤلاء 
الناس نقوًا؛ إذ إلهم شديدو الفقر! أخيڙاء دفع يوئس المبلغ المترئب (۲۷ دولازا) من جيبه 
الخاض, فحرَر العائلاتِ الاثنئين والأربعين من المرابي المحتال. كانت تلك الخطوة الأولى 
الصغيرة نحو ولادة بنك غرامين. 


إها قضة مألوفة, لك سماغها من فم يوس نفيه تجقل أمرا واحدًا واضخا غاية في 
الوضوح: لم يخرخ محقد يوس من بيته في صباح أحد الأيام بهدف وضع نهاية للفقر في 
بنغلادش, أو تحرير عشرات الملايين من الناس حول العالّم من الفقر. وهو لم ين يفگر في 
إنشاء بنك أو حركة اجتماعية. وبكل تأكيد, ّم يكن يخظظ إأعبة الفوز بجائزة نوبل للسلام. 
كل ما رآه كان امرأةٌ في القرية تحتاج إلى المساعدة. وكما قال للطاب في ستوكهولم: "لم 
أستطع إلا أن أساعدها“. 


بكلماتِ أخرى, بدأ هذا العمل كحلٌ مغلما يجري العمل في مختبر لولم الأحياءء على طبق 
تربية الأحياء الدقيقة (05۸ أ۲٠۴).‏ وهذه هي حال مشاريع اجتماعيّة كفيرة أخرى لئغيير 
العالّم. إن ما يقدمه هو نموذجً بنّاءَ إصياغة الحلول الناجحة- نموذج ينطق على الريادئين 
سواء ابتفوا الرْبح أم لم يبتغوه. 


ابدأ من شيءٍ صغير. اعمل ما في ؤسوك على شيءٍ تهتمْ به اهتمامًا عميقًا حٌى إِلْك لا 
تستطيغ إلا أن تفعلّه. حافظ على تركيزك وابقٌ قريبا من أرض الواقع. ومتجدُرًا في واقع 
الحياة اليوميّة. ضغ ثقتك في غرائزك وعيئيك: اعمَل ما ينبغي أن تقوم به بأيّة طريقة كائث. 
سواء أوافَقٌ الخبراء أم لم يُوافقوا. ضع التطبيقٌ قبل النظرية, والتتائج قبل الحكمة التقليدية. 


ابدأ من شىء صغير. إذا نجخت, استمر فى هذا العمل وإذا لم ينجح الأمز, غير ما 
تفكَلّه حٌى تَڄدَ عملا ناجا. ابدأ من شيء صفير ابدأ بما هو مُوافر لديك وابدا من شيء 
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يهك کديڙا. لک كما قال محمد يونس لطلاب کاوسپایلوتس: ابدأوا. 
ماذا بعد؟ 


"لَيَكُنْ مشروغك كبيرا أو اخرج منه“. هذه هي الحكمةٌ التقليديّةً في ما يتعلْق بالمشاريع 
على الشبكة المقؤّلة من رأس مالين مُجازفين. 


هناك تموذج آخر يّبر إلى الوجود اليوم. وهو نموذجً أذكى وأسرع, وعلى نحو ما لا مَفرّ 
منه. من طريق الإنترنت. انظز إليه على أنه أسلوبٌ محمد يونس للتغيير. 


يبدأ هذا النموذج من تُجاربَ صغيرة يقوم بها أشخاض ليسوا خبراءَ- وهذا ما قد يكون 
ميّزتهم الرئيسة. إِنّهم لا يَقبلون ما قد قرّره الخبراءء فمغأد يقولٌ الخبراغ إنْك لا تستطيع أن 
ثقرض المالّ للفقراء. لا يعرف هؤلاء غير الخبراء أن إطلاق مشروعك يتطلْبِ خظة عمل 
صارمة. ولا يعرفون أيضا أنه كلما كان المشروغ أكبر. كان أفضل. إنهم يعرفون أنّهم مصممون 


إلّه نموڏج يشخُضه يوئس- نموذج يُنادي به حيثما يذهب وفي كل مناسبة يُدعى فيها 
ليتحدّث. لقد تكلم في إحدى المناسبات في جامعة ستانفورد ,)83١0۲۵(‏ وكان من بين 
الحضور جَسیکا جاکلی (۴۷ا)٥ھل ٥۵‏ آءءهل). سمعَث يونس يتحدّث بشأن استخدام تمويل 
المشاريع الصغيرة لفغيير حياة أناس فقراء يملكون قهارا رياديّة غير فستفلة. لقد كان ذلك 
الخطابٌ هو البداية. 


في عام ٤۲۰۰م‏ عندما لّم يكن قد مضى على اقترانها بزوجها ”مات“ (أ16) سوى أربعة 
أشهرء طارّث جسيكا إلى شرق أفريقيا من أجل صندوق مشروع القرية. وإجراء مقابلاتِ مع 
رياديٌين استخدموا منځا بقيمة ٠٥۰-۱۰۰‏ دولازًا لإطلاق مشاريعهم الخاضة. انض إليها زوجُها 
مات لمدّة أسبوغين صؤر خلالهما بعض المقابلات. إِنّ ما شاهداه أقنقهما بأله حثّى القروض 
الصغيرةٌ يمكن أن تُحدِتٌ تأثيرًا كبيرا في حياة الفقراء الذين يعيشون في أفريقيا. 


عندما رجعا إلى سان فرانسيسكو, بدأا العمل على استكشاف كيفيَة بناء جسرٍ من 
التمويل الصغير ما بين الأشخاص الذين يريدون المساعدة. وشكان المناطق الريفية في 
أفريقيا الذين يحتاجون إلى تلك المساعدة. أخيرًاء بعد سنة من المناقشات الفُحبطة أحيانًا مع 
الخبراءء قزرا أن أفضلَ طريقة للد كانت بكلّ بساطة البدء على الفور. في آذار/مارس من 
عام ۲۰۰۵م أطلق مات وجسيكا موقكهما التجريبن (۵آ؟ 86۲3). جمعا ۲٠۰١‏ دولارٍ من خمسة 
وثلاثين شخصًا تقريبًا لتقديم قروض لسبعة رياديّين أوغنديين, فكانت تلك بداية كہداية 
يوئس. بعد سثّة أشهر, سُددت جميع القروض. 


في تشرين الأول /أكتوبر من عام ١٠٠۲م‏ أعلَنّ مات وجسيكا عن أوْلٍ موقع شبكةٍ 
للقروض الصغيرة على المستوى الفردي (€۲ع ۴۴۵۲-0-۴ .N۷.)۷8.0۲9:)‏ في السنة 


er 
شخضا من‎ ۷٠١ شخص,. وقذّم قروضا إلى‎ ٠٤٠١ دولارٍ من‎ ٠٠۰,۰۰۰ الأولى. حصل الموقعٌ على‎ 
دولار مُوَرّْعة على‎ ۲۹,٥۲۱,۸۱۰ اثنتي عشرة دولة. وبع سنگين, تما الموقع إلى ما مجموعه‎ 
مُقرض. وقد قَدُمَث %۷۷ من القروض إلى‎ ۲۲۹,٤۰٩ قرصًاء بحیث أتّت الأموالٌ من‎ ٥ 
.%۹۸,٤٥ النساء الرياديّات. وكان معدل السداد ما نسبته‎ 


قالّث جسيكا عن بدء العمل في موقع ۷3.0۲9أ۷۷۷.۸: "كانت لدينا أحلامٌ ضخمة 
بالنسبة إلى .WWW.kiV@.0rg‏ لکننا کنا عمليين في ما يتعلّق بالبدء. عرَفنا أن علينا أن نبدأً 
من شيء محدَد وقابل للتطبيق. في الواقعء أعتقد أنْ هذه هي الطريقة الوحيدة للجدء- من 
شيء صغيرِ محدَڍِ ومرکگز. لا نزالُ فريفًا صغيڙا نسبيا حٿی نتمکن من أن نکونَ سريعي 
البديهة ومتجاوبين ومُبتكرين. أحيائاء لمعالجة المظام الكبيرة في العالّم. تكون الحلول 
الكثيرة الصغيرة الموضوعة بحسب الحاجة وذاتٍ السياق المحدود- هي الحلولّ الملائمة. 


کان يسفني أن أخبركم بقضة کامیرون سنکلیر (۱۲٥۸|؟ 8۲0١‏ 0۵) وفکرته 
”المعمار من أجل البشرlَة“ .)Architecture for HU"anity)‏ التي تقدم حلولًا معمارية في 
مناطق الأزمات. أو بقضة ساشا تشانوف (°۸۸0۴ 14٥ه8)‏ وتأسیس ماپيندو إنترناشونال 
)اnternationaا )Mapend0‏ التي تعمل مع منكوبي الحروب واللاجئين المنسيين, أو بشأن 
أي واحدِ من المشاريع غير الربحية المئة والخمسين التي تبدأ كل يوم في الولايات المتثحدة 
عندما يحؤل الشبابٌ أنظارهم عن جُفع أكبرِ قَذرٍ ممكنٍ من الأموال, إلى إحداث أكبرِ قذرٍ 
ممكن من التغيير. 


إِما مشروغ كبير وإِمًا لا شيء؟ 


ما رایکم ان تبداوا من مشروع صغيرٍ وتلتزموا من نحوه؟ 
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القاعدة رقم ۲۹ 
”الله الجدّئ“ اش هو جَفغة 
کلمتین متناقضىَین لا تتآلفان؛ 


إلْما هو الطريقةٌ التي ترح بموجبها. 


فلئلق نظرة على ما كان عليه العمل فى الماض. 
نحن في عام ٤۱۹۲م‏ وفي مکاتب شركة ”براون برذرز هریمان“ (8۲0۲۸۵۲۶ 8۲0۷W٩‏ 


(1i7‏ أقدم بنك خاض فى أمريكا. صدرَت المذكرة التالية موجُهة إلى الشباب العاملين 
فى المكتب: 


”لمصلحة جميع المعنيّين؛ ومن أجل المظهر العاحُ للدائرة. ينبغي للجميع مالاحظة الأمور 


.١‏ يُطلَّبْ من الموظفين الذكور فى الدائرة عدم الث مع الموظفات فى المكاتب. بل 
عليهم أن يتصرفوا في كل الأوقات كما يجب على الرجال الأْبقين أن يتصرفوا. 

۲. يحقٌ للموظفين فى المكاتب التدخين قبل التاسعة صباحځا وبع الفالغة والنصف بعد 
الظهر. 

.٣‏ يُطلّب من أغراد الدائرة عدم دخول الدوائر الأخرى في المكتب إلا لأمور تعلق 
بالعمل. (في الوقت المتوافر لديك الرجاء البقاء وراء مكتبك). 

.٤‏ يجب أن تكون مكاتبكم والدائرة كلها نظيفة ومرثبة في كل الأوقات“. 


وڵتذهب الآن إلى دیترویت في عام ۰٤۱۹م.‏ ظرد جون غالو (٥ااة6‏ ١۸۲٥ل)‏ وهو عامل 
عند خظ الجميع في شركة فورد موتور ,)۴٥۲۵ M010۲(‏ بعد أن ”ضط وهو يَبتيم“. 
استحقٌ العقاب. كان قد حخُذَرَ مرّة لأنه "كان يضحك مع الموظفين الآخرين“. لا يُسمَح للعمال 
عند خظ القجميع في فورد بالدندنة أو الصفير أو التحدث إلى الفقال الآخرين. حتّى خلال 


1oo 
استراحات الغداء. تقول فلسفة هترى فورد: ”عندما نكون فى العمل علينا أن نعمل. وعندما‎ 
نكون في مكان اللعب علينا أن نلعب. لا فائدة من دمج الأمرين مغا“.‎ 


ولئنتقلِ الآن إلى عام ٩۱۹م‏ وها هو وليم إتش. وايت الاب William H. Whyte)‏ 
٣ل.)‏ يجري مقابلة مع الرؤساء التنفيذيين بخصوص كتابه ”رجل المنظمة“ ٠۲۴(‏ 
Man‏ aniationل0r).‏ لاستقطاب المدیرین التنفیذیین من الصف القانی الذين تسعیى 
الشركاث الكبرى إلى التعاقد معهم؛ ولقَجثب التعاقد مع الأشخاص غير الملائمين. تعتمڈ 
الشركات في أميركا على امتحانات معياريّة. يقول وايت في كتابه: "إذا أرذت الحصولّ على 
علامات عاليةء يجدر بك أن تراعِيّ هاتين القاعدتين: 


.١‏ عندما ثُسألٌ عن ارتباطاتِ الكلمات أو عن التعليقات على أمورِ في العالّم. أعط الجوابَ 
التقليدي المملّ الأكثر تقليديّةً واعتياديّة. 


۲. عندما تكونْ في شك بشأن الجواب الأكثر فائدة عن أي سؤال. كززه على نفسك: 


أحب والدي ووالدتي. لكئي أحب والدي أكثرَ بقليل. 
أحب الأشياء غالبا كما هي عليه. 

لا أهتمْ بالكثب أو الموسيقی كتيڙا. 

أحب زوجتي وأولادي. 

لا أسمح هم بأن يكونوا عَقبةٌ أمام عَمَل الشركة“. 


يختم وايت قوله: "إذا كنت من ذلك التوع من الأشخاص. فن تقطع شوظا طويلا. لك 
إسوء الحظ., لن تقطة شوظا طويلا إلا إذا بَدَوت كأنك من ذلك التوع من الأشخاص“. 


حان الوقت الآن للعودة إلى الحاضر حيث الفوز في مجال الأعمال يتطلبُ عملا مَرخا 
ولَهؤا جاڏا. بدأ هذه الرحلة بکتاب دان ينك ”عقلٌ جديد بالكامل“ وهو كتابٌ يَّصفُ كيف 
ينبغي لنا جميعًا أن نفكُر في العمل بطريقة مختلفةء في اقتصاد يستخدمُ الجزء الأيمن من 
الدماغ. يَستَشهدٌ دان ٻبيان رسالة خطوط طيران ساوث ويست باعتبارٍها تَنافَضا مباشرا 
لهنري فورد. تقول ساوث ويست: ”نادڙا ما ينجَځ الناش بأيٰ شيء ما لم يَڄدوا متعة في 
القيام به“ ويضيف دان, بالإضافة إلى ساوث ويستء علقث أكمز من خمسين شركة أورويية 
العاملين لديها كيف يشتركون في ”مرح دي“ وهو أسلوب مُصَم لفشح المجال أمام الابتكار. 


المرځ الڄديٰ هو مجالٌ تركيزٍ شركة ”پلاي“ (لھا۴) لمالکها آندي ستیفانویتش (رل٣۸‏ 
.)Stefanovitch‏ بحسب آنديء المرخ الاستراتيجي هو ”عملية ومنحى تفكير. إنه يتعلَقُ كلَيا 
بالحث عن أفكارٍ بدلا من محاؤلة إيجادِ حلول, وبالتركيز على الاحتماليات بدلا من الواقع. إّه 
يتعلق بنسيان ما تعلمته عن عالّم الأعمال“. 


إذا كنك تبحث عن نقيض ”رجل المنظمة“ في خمسينيَاتِ القرن العشرين, أي نظام 
التوظيف المبتيٰ على امتحان الامتثال hiring SySİe€”™^(‏ conformity-for-estا).‏ فإِنْ هذا 


e 
النقيض هو آيقي روس (۴۸088 ۷|). آيقي هي أعلى مُسؤقٍ في محال شركة غاب (64)ء‎ 
ا) [نعم یوجد معهد‎ ٥٣21 !ہیا†ںاe‎ ٥۴ وعضو في مجلس ”المعھد الوطتی لعب“ (رھا۴‎ 
بهذا الاسم]. ولديها امتحانْ الوظيف الخاض بها. عندما تجري آيفي مقابَلةٌ مع الساعين إلى‎ 
۵۸أ"), وهو أسلوبِ صينيْ قدي‎ 5١9( الوظيفة, فإها ستخيم أسلوب "افين شيانة“‎ 
لقراءة الةجه. ما إن ينض الناس إلى فريقهاء حتّى يصيرَ عملّها هو ف المجال أمام إبداعهم-‎ 
وهي تقول: ”هذا يعني وجود الأوضاع التي تُشجغ على وجود الفقة والحريّة“.‎ 


مغل ماذا؟ 


يأتي راهب من الثبت ويعلْمْ فِرَقها كيف تعمل كأها نظام حي. ويحلُ باحت في مجالِ 
الوت ترد ذَبدباتِ أفراد فريقهاء ويُنتخ قرصا مدمجا يُطابقٌ نغمة أصواتهم الجماعية. عندما 
تُواڄه آيقي مشكلة تسويقيّة, فإنّها َيِقٌ بتدريبها كفتانة (أعمالّها موجودة في اثئي عشر 
متحفًا) لكي تنفد إلى جوهر القضية. مغلا في شركة ”ماتل“ (ا0ة1) حيث عملث سابقاء 
أرادت الشركة ابتكارَ فكرة لعبةٌ مُضجكة. لكنّك لا تستطية أن تحفَقٌ اختراقًا بخصوص لعبة 
مُضجكة ما لم تكن مستعذا للقُوص فى المرح. بدأث آيقى بسؤال "ما تعريف الضحك؟“ 
لقحضلَ على جواب- وفي النهاية تُحفق اختراقا يعلق ا اللعبة- استدعث آيقي أستاذا 
جامعيا من جامعة كاليفورنيا في لوس أنجلوس. النتيجة؟ كانت النتيجة مشروغا ناجځا 
لشركة ماتل, وتأكيدًا لآيقي لكَيفيّة عَمَل الإبداع. ”الاسترخاء, والفقة. والحرَيّة- هذا كل ما في 


الأمر“. 
كفانا المثلٌ الذي طرحناه بالنسبة إلى براون برذرز هريمانء وفورد. وشركات 
الخمسينيات في أميرکا. مجال الأعمالِ اليومَ هو مَرځ جڏي. 


ماذا بعد؟ 


هل المرځ الجديْ جزء من مكان عملك؟ أم أك غائض في فترة الفلاثينهات أو 
الأربعينيّات أو الخمسينيّات من القرن العشرين؟ هنا بعص الأشياء للكمل أو الأب اعتمادذا 


۱. ابداً إجراءَ تدقيق داخلي. كيف تَصفُ ثقافة شركتك؟ هل الناش متحمسون للمجيء إلى 
العمل؟ أم أنهم يُشجّعون على تزكِ شخصياتهم عند باب الشركة؟ ما العبارة مقا يلي 
أ العمل عمل المح مرح ولن يلقي الاثنان البقة. 


ب. لا يق حا بالعاملين لدينا. إذا اعتقدوا أنه لا بأ بقضاء أوقاتِ مَرِحة في العملء 
فإنّهم سیستفلونتا. 


o۷ 
ج. السيطرة- يجب المحافظة على السيطرة!‎ 


د. لو كان من المفترض أن نقضيٍ أوقاتٌ مرح في العملء ّما وجَبَ علينا أن ترتدي 
الملابس الرسمية خلال ساعات الدوام. 


ه. [العذر الذي تقدمه أنت يكب هنا]. 


۲. ما الذي يشجُغع المرخ الجدَيّ في مكان عملك؟ في مكانِ عمل آيقي. ترتفعٌ الطاولاث على 
عجلات ليستطية العاملون هناك أن يتنقلوا بسهولة فيشكلوا فرقا تلقائية. أي نوع من 
أنواع الموسيقى أو الأثاث أو المواد العمليّة تعطي َرَفَك فرصة للعمل والمرح مغا؟ 


۲. هل تسمَخ للعاملين لديك بإجازات؟ أنا أعني ذلك النوع من ”الإجازات المبزرة“ التي 
يقدمها آندي ستيفانوقيتش في شركة پلاي. يمك للعاملين أن يتطؤعوا ويعملوا مع 
مؤشسة ”مساكن من أجل البشريٌة“ († 11۳١‏ 10۲ هاأطة1). ويمكئهم تعلْمْ العزف 
على الفيتار, أو الذهابُ في رحلة أو الالتحاق بدورة رفص تُمْ العودة وقد ألّهقهم ذلك 
الوقت الذي قضوه في المرح ليعمَلوا بإبداع أكبر. 


.٤‏ هل تعرف كيف تحتفل؟ يغلب على معظم حفلات المكاتب الارتباك والتفاق. لكنّ هناك 
الكثير مقا يقال عن ثقافة تعرف كيف تحتَفل بانتصاراتها وتقدر العاملين لديها- وتأخذ 
ذلك على محمل الجد. يكن الاحتفالُ جزءا من طريقة قيامك بأعمالك. وسثُنجر أعمالا 
أكدر. 


.٥‏ أين تعملون معا بصفتكم فريفًا؟ في مجلّة ”فاست كومپاني“» كائث لدينا طاولة مُنحنية 
الشكل بارتفاع منضدة البارء وملاصقة للمطبخ حيث كان العاملون هناك يأجقعون لَناؤلِ 
الغداء, أو شزب القهوة. أو حى لمجزد التجفع للحديث. وفي ”هارقرد بزنس ريقيو“. لم 
يكن لدينا أيْ مكانٍ كهذا. أيّة مجلّة كانث فيها ثقافة حيويّةٌ أكثر وتدذُقٌ ابتكاري أثرى؟ 
إذا أرذتٌ أن يبتكر الناش معاء أعطهم مكانًا يجتمعون فيه مغًا. 
إِنّ قضاءَ وَقبِ في المرح في أثناء العمل هو أمر جدي. وكذلك هو النموذځ القديم 
إشحق روح التاس الذين يعملون معك. إليكم ما قاله معلْمْ الإدارة الكبير بوب ديلان عن ثقافة 
الشركات التي تسحَق النفس: 

"أحد متملّقي الرئيس 

يأتي في آخر وقتِ تتوقعه 


يحاولٌ أن يُرهبك- يستعملُ القوّة- ويّلهمك عبر الخوف 


لكنْ التتيجة تكون عكسش ما أراد“. 


10۸ 


لا تريد أن ينتهي بك المطاف في أغنية بوب ديلان, أليس كذلك؟ حان الوقث لتعمل 
بمرح. 


10۹ 


القاعدة رقم >١‏ 


طريقة عملنا. 


لدينا الكثيرٌ من التكنولوجياء ونحن نحبها كثيرًا ونعتمدٌ عليها لأمور كثيرة. ربّما حان الوقث 
لتسأل, ما هدف التکنولوجيا؟ 


حصلث على أل إشارة إلى الإجابة عن هذا السؤال في عام ٩۱۹۸م‏ عندما ذهبث إلى 
اليابان لمدذّة ثلاثة أشهر كوني زميلَ جمعيّة يابانيّة. وصلْتٌ إلى هناك بينما كان مارد 
التكنولوجيا يخرځٌ من الأمقم. کان الوقث لا یزال باکڙا- کائث آلاث الفاكس حدثا عظيما في 
ذلك الوقت- لكئي تعلْمث الكثيرَ مقا رأيثه حثى إي جلبث معي نسختي الخاضة من ”رأيث 
المستقبل وهو عملي وناجح“: قلت حينها إن المستقبلٌ سيّكون شخصياء ومحمولًء ورقميًا. 


ذهبث لأجري مقابلةٌ مع الرئيس التنفيذيْ لشركة ”ربكو“ (0۸أ۸), فقدم إل شرخځا حاء 
إذ عرض أمامي تقل صورة من آلة تصويرٍ إلى آلة النسخ, ومن آلة التسخ إلى الحاسوب» ومن 
الحاسوب إلى جهاز الفاكس. كل المعلومات- الضور, والصوت. والوثائق, واذكز ما شئت- 
ستكون رقمية. وعندما تصيز رقمية, فان المعلوماتِ تنتَقلُ من خطوط فاصلة من منضة إلى 
منضة. من المنطقي أنه في حال رال الحدود بين المنضات, ستَزولّ عندئذٍ الحدود داخل 
المؤشسة أو ما بين المؤشسات, أو ما بين الصناعات, أو ما بين الأمم حتّى. وستّصير الشركاث 
أكثر تسظكا بينما سقط المعلومات المستويات؛ سمََقَارَبُ الوظائف عندما تربظها المعلوماث 


إن انتقالّ المعلومات من دون أي جَهي يعني أنها مُلك للمستخيم. لن يكون هناك بعد 
الآن مخزنْ مركزيٰ حيث تُخرّن جميع المعلومات. سيكون لكل واحد ما ملفاته الخاضة في 
الحاسوب. وستكون المعلوماث شخصيةء ويكون العمل شخصيا. وسنتحزر من قيودِ مكان 
العمل وزمانه وكيفية تأديّته. 


وسيَكونٌُ العمل قابا للانتقال. تخيّلت مجموعاتٍ من الرجال اليابانئين ذوي الياقات 
البيضاء (الإدارئين) وهم على مركبات القولف ينتقلون بسرعة عبر معرات ملعب الفولف 
المغظاة بالعشب النظيف الذي جُر للت وهم يجيبون مكالماتِ هواتفهم المحمولة الشخصية. 
ويثظاهرون وكأنهم ملتصقون بمكاتبهم. إذا كان العمل شخصيا ومحمولًا ورقمياء فان الجدولّ 


E 
التنظيمن القديم يجب أن يتغير. صارَتِ القَوّةٌ ملك الشخص الذى يملك أفضلَ المعلومات,‎ 
والذي يحور أعلى مستويات الفقة من زملائه وليس الشخص الذي يحمل أرقع لقب وظيفي.‎ 


شخصئ ومحمولٌ ورقميء يعني أن الأفكار يمكئها أن تنتقلّ من دون إعاقة أو تدحل. 
وتعني أيضا أن فكرة اقتصادِ المعلومات يمكن أن تنتقلَّ من المفهوم إلى الواقع. 


ماذا بعد؟ 


إليكم بعض الأفكار عمًا تعنيه التكنولوجيا: 
.١‏ الأمر لا يتعلّق البتّة بالتكنولوجيا- إّه يتعلق دائمًا بما يمكن أن تجعلّه التكنولوجيا ممكئا. 


. إن كنت غير مظلع على التكنولوجياء فلا بأس. ليس من الضروريّ أن تفهَمَ كل التفاصيل 
المتعلقة بكيفية عملها. 


۲. ولكن عليك أن تتبى جمية التغييرات التي تجإبها تكنولوجيا المعلومات. عليك أن 
تشتريها وتجرّبها وتعيشها. لضت مُجبَرّا على الحصول عليهاء لكن لا يمكئك أن تتحمَلَ 
بقاءَك مع الزكب المتأخر. 


.٤‏ إذا كنت مُظلكًا على التكنولوجياء فلا بأس أيضا. إن كونّك رقميًا بالفطرة هو ميزة- لكن لا 
تتراخی کثيرًا. 


.٥‏ لأنّ ميزة مكان عملك سمَكونُ قصيرة الأمد. بدلا من التحزك سلاسة مُعتَمِدًا على مكانتك 
في الشركة, تعلْمْ أن ترم حديك التكنولوجيا إلى كلام أعمال. ستكونُ لديك دائقا 
وظيفةٌ بهذه الطريقة. 


1. التغيير التكنولوجِيٰ هو تغيير يتعلّق بالأجيال. يقولّ معلّمي ومدبي في التكنولوجياء 
ثورنتون ماي (1 )۲۸١۲۸۲٥۸‏ إِنٌ هناك أربعة أجيال حاليّا في مكان العمل. لكل 
واحد منها علاقته الخاضة بالتكنولوجيا: الذين تبلغ أعمازهم ١٠عامًا‏ يستعملون حاسوبًا 
شخصيا؛ والذين تَبلّمُ أعمارهم٠؛‏ عامًا يحتاجون دائقا إلى حاسوب شخصي, والذين تبلٌ 
أعمازهم ۲١‏ عامًا يحتاجون إلى الائصال بالآخرين دائماء وللذين تبلٌ أعمازهم أقلّ من 
عشرين عامًاء فإِنْ أجهزة ألعاب إكسبوكس (×00) هي تكنولو جيا. الفكرة الأساسية هي 
أله عندما يتعلقٌ الأمر بالتغيير التكنولوجِيْ في العمل فان الأمر سيَكونُ دائما هدفا 


۷. عندما تقول تكنولوجياء فإِنٌ معظمَ الناس يعتقدون أمرا يستطيعون أن يلمسوه أو 
یحملوه أو یرکبوه- حاسوبًاء أو شريحةء أو راوتر أو جزءا من برنامج في الحاسوب. 
المادة الحقيقية للتكنولوجيا غير مرئية؛ إذ إّها الروابظ التي تصنغهاء والسرعة والمرونة 


I 


التى تجفلها ممكنة. وتغيير السلوك الذى ثنَجه. وإمكانات الابتكار التى ثلهفها. إن أرذت 
أن ترى قؤة التكنولوجيا الحقيقية. فانظز إلى ما لا تستطيع أن تراه. 


. السببْ الآَخْر لقدم النظر بقسوة إلى الأشكال المادَيّة للتكنولوجياء هو أنْ معظم الأشياء. 
من الهاتف إلى الليزر إلى الإنترنت. لا تستختم للهدف الذي ابتكرث أصلا لأجله. المخترغ 
يبتك التكنولوجيا ثُمْ َد نحن استعمالاتِ لها. من الأفضل أن نفكُرَ في استعمالات 
التكنولوجيا بدلا من أجزاء التكنولوجيا؛ فعمليّات الحاسوب أهمُ من ا ذاته. 


. خلافًا للاعتقاد العامَء التكنولوجيا ليست المشكلة ولا الحل. التكنولوجيا ليست مقياشا 
لذاتهاء وهي دائقا مقیاسش لنا. کل اختصاصيٰ في التكنولوجيا قابلئه يومًاء بما في ذلك 
حفنة من حائزي جائزة نوبل. يلون على الأشخاص من غير العلماء أن يزنوا 
الاستعمالات الصحيحة لاكتشافاتهم. إِنّهم تؤاقون إلى المحادثات ما بين العلماء 
وأصحاب التعاليم الأخلاقية؛ ما بين أصحاب التكنولوجيا والسياسئين. إن قادة الأعمال 
مدينون لنا على الأقلٌ بمستوى الإدراك الذاتيْ نفيه الخاض بابتكاراتهم التكنولوجية. 
لكل اكتشاف عواقب غير مقصودة. ومهما كان اختيارناء فلن تسمَح لنا التكنولوجيا 
بالخروج بالطريقة نفسها التي دخلنا بها. لكنْ من الأفضل لنا أن نخد خياراتِ مستنيرة 
بشأن كيفية تأثيرها فينا وبشأن الطريقة التي نستخدمها بها لجُفلها تعمل بنجاح. 


0 


القاعدة رقم >١‏ 


إن أُرَذتٌ أن تكونَ قائدًا 


نظرة حقيقَيَّةً إلى القيادة. 


إِنّ رياضة أميركا الداخلية المفضلة- بعد التسؤق- هي من دون شك التدژب على القيادة 
وتنمیتها. ذّكرّٹ إحدى مجلاتِ الأعمال أنه في عام ۲۰۰۲م. أرسَلّث إحدى الشركات 

٠١‏ موظف لديها إلى برامج التدريب على القيادة بكلفةٍ إجماليّةٍ بلفث ۲٠١‏ مليون دولار. 
وشي تقديرات أخرى إلى أن ما أنفِقّ على التدريب على القيادة في جميع أنحاء العالّم يُقذر 
ببلايين الدولارات. وإلى مَن يميلون إلى تنميَة قيادتهم بأنفسهم,. يُقْذّم موقع ۸۳٣۵207۸.٥0۳‏ 
۸ عنوان كتاب في مكتبة القيادة التابعة له, بالإضافة إلى هذا العنوان الذي تقرأه الآن. 


كائث لدينا في ”فاست كومياني“ شكوك صحية من نحو نظرة أميركا التقليديّة إلى 
القيادة. اعتقذث أنْ الأسلوبَ الذي كائَّث المجلات والكتب المختضة بالأعمال تثبعه في كتابَتها 
عن القيادة يميل إلى تمجيد صورة القائد باعتباره شخصية بطولوة أكبر من الواقع. كلف 
أضحَك على مجلات الأعمال الأخرى بسبب صَؤر أغلفة مجلاتهم التي كائث على نحو ثابتِ 
ضور ”رجال بيض الوجوه تتّجة ناحية اليمين“- وقد اجتازت اختبار الزمن للمبيعات في كشك 
الصحف. بدلا من هذا طؤزنا تقديرا ليس للقادة- الذين يحتَلُون المناصبَ الفليا- بل للّذين 
أظهروا صفاتٍ قياديّة حقيقيّة. وأعني الأشخاض الذين يفقلون ما يفعلّه القادة. كان منطق 
قيادتنا على النحو التالي: 


٠‏ نحن لا نبجل الأشخاض في المناصب الفُليا لمجرد أنهم في هذه المراكز. (بهذه 
العبارة أظن أنه ألفيث تعوتى إلى اجتماع دافوس للقادة العالمتين). 

صارټ المنظماث کبيرة جاء وصار العالّمْ كير التعقيد. كما صارَت القرارات مقشابكة 
جا والتغيير سريعًا جدّا بحيث لا يستطيع أي شخص يَشفَل مَنْصبا عاليًا بمفرده أن 
يحور جميع الأجوبة. 

٠‏ ليسشث وظيفة القائدٍ الحصول على جميع الأجوبة. 

٠‏ إِنَّ وظيفة القائد هي أن يطرَح الأسئلة الصحيحة. 


E 
مزيد ومزيد من العمل هو عمل الفريق.‎ ٠ 
يتطلْب عمل الفريق أشخاضا يقدرون أن يَولّوا عمل القيادة الحقيقيٍ على جميع‎ ٠ 
مستويات المؤشسة.‎ 
المؤشسة التي لديها أكبز عددِ من القادة في جميع المستويات هي التي تفوز.‎ 


إن المطلوب هو قيادة جماهيريّة- لا تتأف هذه العبارة من جفع كلمئين متناقضتين لا 
تتآلفان. بل هي طريقة جديدة للنظر إلى القَمَلِ الذي يقوم به القائد. 


ليشت القيادة مُرتبطة بأيّ لقب من ألقاب الوظائف. ولا هي نتيجة اجتياز امتحان 
شهادةٍ أو دبلوم أو برنامج ما. القيادة أسلوبٌ في التفكير والعمل. إِنّها أسلوبُ حياة وعَمَل. 


ماذا بعد؟ 


ما عمَل القيادة الحقيقى؟ إن أَرَذتٌ أن تكونَ لديك نظرة حقيقَية نحو القيادة, فيمكنك 
إيجارها فى أربعة أشياء: مَن يكونُ القادة. ما يفعلّه القادة كيف يعمل القادة. وما يتركه القادة 
وراءَهم. فأتتصفُخ هذه الأمور الأربعة واحدًا بعد الآخر. 


من يكون القادة. يوجَدُ نوغ من أنواع القادة نود جميغًا أن نتمقل به“ نموذجً نرغبُ 
جميقًا أن نجسده. إِنْ ما يمكنْ أن يوضَفُ به هؤلاء الأشخاص هو نوعيّةٌ وجود. وتبدأً هذه 
الصفات بون القائد واثا بنفسه ومتواضقا. يعلق جيم كولينز بشكل واسع على هذا قائلا: إن 
القادةً الذين نقلوا شركاتهم من الجيّد إلى العظيم. عرفوا كم كانوا جيّدين وكيف يتخلون عن 
اعتدادهم بأنفسهم أيضًا. الصفة الثاني الرئيسة هي: الأصالة. ننجَذِبُ جميفا إلى أشخاص 
حيائهم مريحةٌ ونعرف من يكونون. إن إدراكهم لأنفسهم يجكلّ من الأسهل علينا أن نعرفهم 
ونَمْقٌّ بهم. وهذا يقلّل الطاقة المهدورة والتلاغبَ النفسي اللّذين يرافقان الأشخاص الذين في 
الشلطة والذين هم في حرب مع أنفسهم- ومن َم يُلقون هذه الحربَ علينا. أخيراء القادة 
الجيّدون هم مستمعون جيّدون أيضا كما يشير إلى ذلك رون هایفتز (۴۵۲2 ۳ )۸0١‏ من 
كلْيَة كنيدي. انهم بُبرزون أفضلَ ما في الناس من حولهم؛ ويسقحون للآخرين بأن يُساهموا 
في تقرير اتجاه الشركة ومستقبلهاء وأن يَشغروا بأهم مشتركون أيضا. يقول رون: ”يموث 
قادة كثيرون وأفواههم مفتوحة. القادة الذين عليهم أن يتحدثوا طوال الوقت يخلقون 
شركاتِ يتوقف فيها الناش عن الإصغاء“. 


ما يفعلّه القادة. في أعلى قائمة كل قائي حقيقي- القائمة التي تحوي الأشياء التي 
يجب أن يفعلها تقع مَهفة ”جِدْبٌُ الموهبة وتنمِيَتُها“. إِنّ الفريق الذي لديه أكبز عدي من القادة 
على كل المستويات. هو الذي يفوز. وهذا يعني أن القيادة هي مل التدريب: العمل مع 
الأشخاص الموهوبين المبدئين ومتابعة تنميتهم. وتبدأ بجرعةٍ من الواقع: للقراراتِ عواقب 
حقيقيّةء والنتائج مهمة. وللأداء تأثيره. لكنّ هناك أوقاثًا يُضظْرٌ فيها القائدُ لأن يتحمَلَ 
مسؤولية خطإ ارتكبه موظْفُ ما- هذا جزء مقا يجكَل القائد قائدًاء ويْساعِد الموظف على 


التطؤر ليصير بتوره قائدًا أيضا. القادة يُساعدون الناص على مواجَهة الواقع وحمايَتهم عندما 
يحتاجون إلى بعض التغطية. 


القادةٌ يقدّمون مَغَلا #حثذى. إن معرفة الشىء ليسشث مغل القيام به. والقادة الذين 
يقومون بالعمل بدلا من مجرد التحدت بشأنهء يقدمون نموذجًا جيْدًا للقيادة كل يوم. إِنْ ما 
يفقلونّه كل يوم يصيرٌ مَصدَرا للتعقيف والإلهام للّذين يعملون لديهم. 


القادةٌ يشجعون العاملين لديهم على القيام بأفضل ما يُمكنهم عمله. لدى أفضل القادة 
معاييز عالية. إهم يلتزمون تّجاة هذه المعايير ويتوقعون من الذين يعملون لديهم أن يؤدُوا 
أعمالّهم بموجب هذه المعايير. بعد أن يرحَل القائدٌ الحقيقينء يقول الذين كانوا يعقلون لديه 
دائقا: "تعلّفث المزيد, وفَفلث أكدر مقا كثث أعتقد في أي وقتِ مضى أئي سأستَطيعٌ أن 
أفعل". 


كيف يعمل القادة. القادة الحقيقيون يقدمون التوجية إلى الذين يعقلون معهم ولا 
يقدمون أجوبة. إهم يضعون المبادئ التوجيهية ومن تَمْ يعون موظفيهم يلائمون أجوبتهم 
بحسب التموذج الذي وَصَفوه. القادة الحقيقيُون يَضعون جدؤل الأعمال ويقدّمون المعايير, 
وټصفون استراتيجية للتقدم بالشركة نحو الأمام» ثم يحثون العاملين لديهم على استخدام 
الوسائل والتقنيّات اللازمة لإنجازٍ العمل. وكجزء من هذه العمليّة, يعلْمْ القادة الحقيقيون 
دائما من الأخطاء. تماما كما تستخدِمُ القيادة العسكريّة مراجعات ما بعد العمليّات لتقييم أداء 
القتال فتتعلْمَ من الأخطاء. يجلش القادة الواثقون بأنفسهم مع العاملين لديهم لتقييم نتائج 
كل قرار, سواء أُحُسِبَ نجاخًا أم فشلا. وهكذا تصيرٌ الشركة في وضع أفضل بمرور الوقت. 

ما یترگه القادۀ وراءهم. لدی مایکل أبراشوف (0۴۴ 51ھ۸5۲ ,)Mi۸۵6۴1‏ الکابتن ذي 
الكاريزما في ”يو أس أس بنفولد“ (8۵۸۴010 58ل), الذي رسفنا صورة لشخصيته في 
”فاست كومياني“- سوال بسيظ يطرځه على قادة الأعمال بناء على خبرته في البحريّة: 
"عندما تترك عملّك- وستتركه يومًا ما- كيف تريدُ من العاملين لديك أن يتذكروك؟ بهتاف لألهم 
مسرورون لرحيلك. أم بدموع لاك كنث تعني لهم الكثير؟“. 


ما الإرٹ الذى سيترگه القائدُ الحقيقئ وراءَه؟ 
شففٌ بالعمل. حب للشركة, التزام تُجاة تزك الأعمال بحالة أفضل وأقوى مفا وجدها؟ 


فريقٌ من أشخاص عظماء: إذا كنت قد وظْفْتٌ أشخاصا عظماءَ وساعَذتٌ على تنميتهم 
وعلمتهم كيف يعقلون معا مشكلين فريقًا قوياء فإنه يسغك أن تقول إلّك قفث بعمل القائد 
الحقيقى. 

التعبيرُ عن قِيَّم سليمة وبَنها في طريقة قيام الشركة بالأعمال. ماذا تممُلُ الشركة؟ بم 
تؤمن؟ يحضَل القائدُ على القليل عند مكاقّأته الأطراف المعنيّة بعائداتِ ضخمة, والمديرين 
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التنفيذيّين بعلاواتِ غير تقليدية. فقط ليّرى العمل كله نهار داخليًا عندما يبن أن دفاتر 
الحسابات قد ثغيرث للحصول على التتيجة المرغوب فيها. 


وأخيرًا. يصغ القادة الحقيقيون مزيدا من القادة الحقيقئين الآخرين. إذا فازت الشركة 
التى لديها أكبر عد من القادة الحقيقيين وأفضلهم. فان القائد الحقيقن هو الذى يصتَغٌ قادةٌ 
أكثر في جميع مستويات المؤشسة. يُّمارش القادة القيادة ليُنفوا قادةٌ أكثر. هذا ما يتركه 
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القادة الحقيقيون وراءَهم: المزيد من الأشخاص الذين يعون قادة حقيقيين. 


bY 
٤۲ القاعدة رقم‎ 
بقاءُ الأصلح هو قَضيَةٌ‎ 


الأعمال المتعلَّقة بالتنؤع. 


ليس هناك الكشير لتراه فى أولذقاى غورج (60۲9# أة۷ل١|0).‏ يمكئك أن تجلس على معقدِ 
وفوق رأسك مظلّة ثقيك من أشفة الشمس التنزانيّة (في جنوب القارة الأفريقية) وتسقع إلى 
كلمة قصيرة عن الطبقات المختلفة التي اكتشف فيها ماري ولويس ليكي (ءiلها‏ & را۸ 
¥ه1e)‏ أدلَّة عن بعض أجدادنا الأوائل. ويمكنك أن تسيرً فى أرجاء متحف صفير وتقف 
أمام قالّب من الجض لاثار أقدام لوسي.[۷]كن عندما تنظ إلى الأسفل- إلى الممرٌ الضيق ذانه- 
عليك أن تستخدم مخيّلك لثُذكر نفسك: هنا ابتدأ الك من أجلنا. هذا هو بيت أجدادنا 
المشترل. إِنٌ التفكير في المكان بهذه الطريقة يجعلُ شعر رأسك يَنتصب. 


كنث في تنزانيا في رحلة سفاري- جزء منها هو مغامرة, والجزء الآخر ”ليس مغامرة“. 
أا الجزئ المتعلُق بالمغامرة فكان بقيادة دودي بيترسون (١۵۲50ه۴‏ iللاه0)‏ الذي كائث 
شركة سفرتاته ومؤشسئه الخيريّة تركزان على مساعدة أفراد القبائل الأصليين الباقين على 
الاحتفاظ بتاريخهم وثقافتهم. في أثناء النهارء وضقنا دودي أمام الحيوانات والحياة البريّة 
في ثنزانياء وأمام حياة قبائل الماساي (ة35ة1), والهادزابي (144258), والدوروبو 
(0ط٥00۲).‏ وفي أثناء الليل وحول نار المخيم. كنا في الجزء الذي ”ليس مغامرة“ بينما كان 
ریتشارد لیدر (۵6۲عا )۸[١۸3۲۵‏ يقوذنا في سلسلة من التمارين الفصقمة لئشجيعنا على 
تقييم عملنا وحياتنا في أميركا. 


قال دودی وریتشارد: "إن قواعة البقاء على قيد الحياة بسيطة: تناول الطعام» لكن لا 
تسمح لتَفسك بأن تؤكل. ومارس الجنس للتكاثر“. ت صمتا ليعرفا أثر كلماتهما. وقالا بعد 
قلیل: "لن نمارسش الفكرة الأخيرة". 


لكنْ قواعد البقاء على قيد الحياة لن تكونَ بمنأى عن عقلك عندما تنظ إلى الأسفل إلى 
الممرّ الضيَّق أولدقايء أو تسار عبر سرنغيتي (أأ56۲8۸98), وتختبر الحياةً اليوميّة لأفراد 
القبائل هناك. نزلنا إلى حفرة غرونغورو (Ngorongoro)‏ العميقة. وهي بيئة قويّة حى إِلها 
تجعلّك تشعر بقوى التطؤر وهي تعمَلُ هناك. في هذه الحديقة الجوراسية التي تشبه الحياة 
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الحقيقيّة بحياتها البريِّة الرائعة الحيّة. يموت %۸٠‏ من الحيوانات خلال السنة الأولى من 
حياتهم- يموتون طعامًا لحيواناتِ أخرى تبقى على قيد الحياة. 


وعلى مسافة قريبة من هناك استطفغث أن أختبر العام الحقيقن لأجدادنا الصيادين. 
كنت أحفر الأرض مع نساء قبيلة هادزابي باستخدام عص الحفر. وكنث أيضا أقظع الأغصانَ 
عند قاعدة الشجيرات. وأستخرج الدرنات من الأرض التي كنا نطبخها فوق النار في الحفرة. 
ذلك كان الجزء الخاض بجَفع الأشياءء من نمط حياة يعود إلى أكثر من سين ألف سنة. فى 
اليوم التالي» سنكث لي الفرصة للاشتراك في الجزء المتعلق بالصيد- السير لمذة ست ساعاتِ 
وراء صيّاد من هادزابي كان مسلَحًا بقوس وسهام سامَة. رجغث والأعشابُ على قدميْ؛ وهو 
رجع ومعه دجاجاتٌ بريّة (8ا۴۵۴0۷”ألا6) كان قد أصابها في الرقبة. وعائلة من الطيورٍ كان 
قد أخرجها من عشها. في تلك الليلة, أكلَّتِ القبيلة اللحمَ الطازج. بعد بضعة أيّام. شاهذث أحدَ 
رجال قبيلة دوروبو العلاثة وهو يطارد ظبيًا أفريقيا- لّم يبق إلا ثلاث أشخاص من دوروبو 
على الكوكب وجميفهم من الرجال. تناوَلِ الطعام, لا تسمَخ بأن تؤكل. ومارس الجنس للقكاثر. 
لقد انتهك رجالٌ دوروبو القانونَ الغالٹ من قوانين البقاء على فيد الحياة. 


استلقيث في الليل مُستيقظا تحت غطاءٍ من النجوم في نصف الكرة الجنوبي- نجوم آم 
أشاهذ مغلها قظ في الولايات المتحدة, وكنث أتساءل عم كان يجري في بلدي. ولا سما في 
الشركات الأميركيّة. كنت أحاولٌ وأنا مستّلق في كيس النوم أن أجد الرابظ بين تلال أفريقيا 
الخضراء ومهاجع أميركا البيضاء. ماذا كنا نحاولٌ أن تنجرٌ في أبنية المكاتب والمصانع؟ كان 
الناش هنا يعرفون تماما ما يريدون إنجازه. لم يكن الأمر معفَدًاء ولّم يُعط ذاك الأمر وعدا 
بمستوى معيشة عال, لكنّه كان بدائيّا وغير مُبهّم. كانوا يحاولون فقط الجفاظ على نمط 
حياة. كان هدف كل يوم شيئًا واحدًا: البقاء على قيد الحياة. 


ما الذي كنا نفعلّه بالضبط؟ ما مكانةٌ فكرة البقاء على قيد الحياة؟ هل هي إلى الآن 
محجوبة عميقًا تحت السطح حى إِلْنا فقذنا الائصال بالغريزة الأصليّة؟ 


للمرة الأولى استطغت أن أرى الشركة كقبيلة: مجموعة من الناس انضفُوا إلى بعضهم 
بعصا لِخلق نمط حياة يمكنه أن يستمر إلى المستقبل. مثلها مل قبيلة هادزابيء الشركات هي 
الأشخاص الموجودون فيها- مجتمعاتٌ حيَةٌ تحاولٌ أن تبقى حية ليوم آخر وتعيش بموجب 
مبادئ علم الأحياء التطؤري الدارونية. 


البقاء للأصلح. البقاء ليس للأقوى أو الأغنى, بل لذي يتكيف أكثر من غيره. بقاء 
الكائنات الحيّة هو في مجموعة من الجينات المتنؤعة بما يكفي ليمنقها من أن تحة بأحوال 
لديها احتماليّةً اقل للاستمرار. يمكن لمجموعة الجينات المتنؤعة أن تمتَة كائناتِ حيَهٌ- أو 
شركة ما- من الاندفاع بسرعة كبيرة نحو طريقٍ مسدود في المستقبل. 


يمكئك أن تفكُرّ في مجموعة جينات متنوّعة كأنها بوليصة تأمين للتغيير. ويمكئك أن 
تفكر في تشارلز داروين كواحي من أسياد الإدارة الأهم لمجال الأعمال اليوم. 


1۸ 
إن قضة التنؤع كائث تعتمد على عمل ما هو صحيح. إِنّ قيقنا تؤمن بالتنؤع. ورمزنا 
الآأخلاقيٰ يقول لنا إِنّ الفرص المتكافئة هي الطريقة الأميركية في القيام بالأعمال. لكئي في 
ليل تغزانيا, بدأتٌ أرى شكلا مختلفًا من أشكال التنؤع: البقاء للأصلح. إِنّ مجموعةٌ سكانيّة 
متنؤعةٌ تمنخ أيَةَ منظمة أفضلَ فرصة للبقاء. عندما يكون التغيير سريغا ولا يمكن التنثؤ بهء 
يدم التنؤغ فرصة للتكيف. 


في سهول أفريقياء توجَد حيواناث أكبر وأقوى وأسرغ وأشرش منّا نحن المخلوقاتِ 
البشريّة الفقيرة الهزيلة. لكتنا نجخنا في البقاء- حٌى الآن- لأنْنا شركاء أذكى وأكدر تعاوئا 
وابتكاڙاء وأكدرٌ اجتماعيَةٌ من هذه الحيوانات الأخرى. نحن نعمل مغاء ونجدٌ هدفًا مشتركا عبر 
فروقاتنا. إلّه البقاء للأصلح. 


ماذا بعد؟ 


نحن نعيش في فترة من التغيير غير المسبوق. الشركات ستتغيّر لان عليها أن تتغيّر أو 
سواجة الاتقراض. التؤع هو ماخ التكيف وبطاقة الولوج إلى المستقبل. والقنؤع هو 
وسيلئك لاستخراج أفكار جديدة. إله وسيلة لتعلّم طرق جديدة للفكير والعملء وهو يفخ 
المجالات أمامٌ أسواق جديدة وزبائن جُدُد 


الق نظرة على ما حولك. تحقق من فريقك ودائرتك ومجلس إدارتك. مَنِ الغائب؟ إلّه 
معرفة ما تعرفُه بالفعل عن كيفيّة تغير العالّم. ومن يجب أن يوجد في الفرفة ويجلس أمام 
الطاولة- لكنه غائب؟ ما المهاراث والخلفية والجنش والجغرافيا والعرقٌ والئين والفقافة التي 
تحتاج إليها لكونّ مجموعة جيناتك ممتزجة من أجل المستقبل؟ 


تقول لنا التركيبة السكانيّة إن الأَقليَات الأميركية ستصير قريبًا جذا أكدريّة. إن أرذت أن 
تتعلْم المزيد عن ثقافة الناطقين بالإسبانيّة وميولهم» مغلا فإلى مَن تلجأ في مؤشستك؟ لا 
تزال الأدلة تنزايَدُ وتؤكد أن النساءَ هن اللواتي يتْخذْنَ القرارات المتعلَقة بشراء الزبائن. أين 
مكانة النساء اللواتي يملِكَنّ السلطة في شركتك؟ إن البرازيل وروسيا والهند والصين هي كتلةٌ 
المستقبل الاقتصاديّة. مَنْ في شركيك يعرف هذه الأمم ويتكلم لغثها ويستطيع أن يترم لك 
تقاليدها الثقافيّة والدينية؟ واجة حقيقة مجموعة جيناتِ شركتك: هل تفَّجة نحو الانقراض 
من خلال القطابق والتماثل بين عناصرها؟ هل سياسة الوظيف لديك مبنيّة على قوانينٍ هيئة 
التوظيف المراعية لقَكافُؤ الفُرّص أم على قوانينِ الطبيعة؟ بدءا من اليوم ينبغي للانتقاء 
الطبيعيْ أن يَصف استراتيجيّة توظيفك ويحددها. 

التنؤغ ليش مسألة أيديولوجية أو أخلاقية. إه استراتيجية بقاءِ عملية. واستجابة 


عاقلة للتغيير الدراماتيكي. إِنْ الشركات التي ثُقاومُ احتضان التنؤع, إِلّما تعرّض نفسها للخطر- 
ليس لان التنؤع يَصَعُها على الجانب الخطإ من المجتمع فحسب, بل لاله يضَفُها على الجانب 
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الخطإ من الطبيعة أيضا. التنؤغ كمَسألة بقاءِ يعو إلى أعمَق مستودعاتٍ خبرتنا البشريّةء من 
أولذقاي غورج, إلى عُرفة اجتماع المجلس. 


1V۰ 
٤٣ القاعدة رقم‎ 
لا تخلِظ ما بين المؤهُلات‎ 


والموهبة. 


كان هذا البتك أحد أكبر بنوك الأقة. كان المكان الطابَقٌ الأعلىء غرفةٌ مؤتمراتِ مفتوحة, 
نوافدُها تمتدٌ من الأرضية إلى السقف من كل الائجاهات مقا يجعلّها تطلُ على منظرٍ رائع 
لمدينة نيويورك. كان جمهورٌ الحاضرين يتألَفُ من الفريق التنفيذي الأعلى ودائرة الموارد 
البشريّة, وكانوا نحو خمسين شخصا. الموضوع الذي طلبوا مني التحدث بشأنه ومناقشته هو 
تقاظة استراتيجية البنك وبرنامج تنمية قيادتهء ودائرة الموارد البشرية فيه أو على نحو أدق, 
عدم وجودِ أي تقاظع. 


أطلعوني في وقت سابق على المشكلة التي دعي المجتمعون في الواقع لمعالجتها: كان 
البنك يستَقطب نساءَ موهوباتِ وأشخاضا موهوبين ينتمون إلى الأقلّيات, لكه سرعان ما 


يَفقدهم حالما يختبرون ثقافة عمل المؤشسة. 


سارت الجلسة الرسميّة على خير ما يُرامء لكنْ الأمورَ لم تصز مثيرة للاهتمام بالنسبة 
إل حتّی انت انتهت الجلسة. 


حدتٌ ذلك عندما ذهبْتٌ إلى مطبخ صغيرٍ بجانب غرفة الاجتماع لأجلب فنجانٌ قهوةء 
بينما ترت المجموعة لتمارسش ما يُفعلُ عادةٌ بعد الجلسة- مقارنة الملاحظات, والتحفق من 
وصول رسائلّ محددة, وتبادُلٌ الأحاديث القصيرة. ما كذث أنتهي من صب القهوة حتَّى دخلّ 
رئيس البتك إلى المطبخ يبحث عئي. لم أك مسروزا إرؤيته. 


اول لم أکڻ في مزاج يسمَځ له بانتقادِ ملاحظاتي, لا سما أُنْ بنکه لم يكن يعمَلُ وَففًا 
لما يتحدث بشأنه. وثانياء لم تعجبني نظراته. بدا كأنّه قد أرسِلّ من قبل الجهاز المركزي 
المسؤول عن تعيين الأدوار ليلعب دور ”رئيس البنك“. كان شعزه أسوة لََاغاء بمقدارٍ شفانتي 
من الشعر الرمادي عند صدغيه. كان طويلّ القامة يختالٌ في مشيته مل رياضي في ناد 
ريفي وکان يليش بدلة زرقاءَ وقميضا أبيض وربطة غنق من نسيج مضلع. وكَلّ ذلك يبدو 
كاملا. نظزث إليه مره واحدةٌ بينما كن أشرَبُ فنجان القهوة واعتقدت أئي عرفث لماذا 
يواچة البنك مشكلات تتعلَقٌ بالاحتفاظ بأفضل موظفيه من النساء والأْقَلْيّات. 
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قال وهو يُصافخنى: ”لقد أعجبث بكلمتك. لكك ّم ثناقش استراتيجيّات الاستقطاب. 
اعتقدث أك تريد أن تعرف ما نفعله“. 


لم يكن ذلك ما توقعث أن أسمقه. 


قال: "لقد اكتشفنا أنْ الجميع يريدون أن يَستقطبوا النوغ نفسه من الناس. كما يسعى 
الجميغ إلى استقطاب أعلى %٠٠-٠0‏ من الخريجين من الكلَيّات نفسها- من هارقرد وستانفورد, 
ووارئن (۸3۲۲07)» وأنٿ تعرِف هذه الجامعات. ِن شرکاتِ ماکئزيء وبي جي جي (866)» 
وغولدمان (601037), وكڵ من يتعامَلٌ في مجال الاستشارات والبنوك- يريدون الأشخاض 
نفتهم. هذا كلام فارغ“. 

ّم يكن ذلك في الواقع ما توفًغث أن أسمعه. 


قال: ”هذا ما نفغُلّه: تُرسِل الناس إلى لويزيانا ومسيسِپي حیث توجَدُ برامح بلا اسم 
وجامعات غير مصتفة بين الأوائل. إن الثب ليس بمتل شهرة الجامعات الكبرى, لكن الطلاب 
الأوائل في صفوفهم الدراسية ليسوا أقلّ كفاءة أو مقدرة, ولديهم جوع أكبر. إنّنا نحل على 
مواهب عظيمة من دون أيّة إضافات“. 


تحذثنا قليلا وشكرني ثانيةٌ على حضوري, ثم انطلَقٌ ليختلظ بالذين كانوا في غرفة 
المؤتمر. 


أّم تسئخ لي الفرصة لأشكره على النحو الصحيح. تعلْفث منه درشا كبيرًا لمجرّد إلى 
أخبزت فريقه بعض الأشياء التي أعرفها. 


ماذا بعد؟ 


لقد انتهينا من موضوع المؤهلات في الرياضة والفنون بل حثى السياسة. لك في عالّم 
الأعمال. ولأسباب قد فائئنيء لا يزال الموضوغ حيا وفاعلا. قد ينك غمداء كلْيات الأعمال 
الحقيقة التالية علئاء لكنهم في السر يدفٌقون بغيرة في الترتيب السنويْ ليعرفوا موققهم. وقد 
يتصرف مقدمو الطلباتِ بعدم اكتراثِ بخصوصها أيضاء لكتهم جميفا يعرفون ترتيب الجامعاتِ 
التي يختاروتها. ويقرر المستقطبون من شركاتِ الاستغمار الموثوقة أن يَذعوا أفضلَ 
المترشحين لِمَلّء الوظائف إلى تناؤل العشاء. ويعرضون عليهم علاواتِ كبيرة لوقيع العقود. 

الموهبة مهقة. لكن ماذا بشأن المؤهّلات؟ 

عندما کان جون ماکآرثر (۲ MCA ۸U‏ ۸۸٥ل)‏ عمیدًا لكَلْيَة ھارقرد لاڈعمالء کان معتادا 
أن يقولَ مازځا إِنّه يعامِلٌ أيّة صناعة بعدم إنصاف حالما تُوظفُ عدذا غير مُمّكافئ من 
خريجي كَلْيَة هارقرد للأعمال. وقال ورن بافيت (ا6؟لا8 )۷3۲8١‏ منذ فترة قريبة للطلاب 
إن الأشياء التي لّم تُعلْمْ في كَلَيّات الأعمال. هي الأشياء التي تُعلْق عليها أهمَيْةٌ كبرى: الكتابةء 


والتحذث, والتواضل. وعندما يتعلّق الأمر باليادة. قال غاي كاواساكي (¡)4ءa 2W‏ yں6).‏ 
وهو نصيرً غور لشركة أپل: ”أعتقد أن شهادة الماجستير في إدارة الأعمال ليشث مهقَةٌ ولا 
ضروريّة لتأسيس شركة“. 


بدأث هذه الكلماث تنتشر بسرعة أكثر فأكثر: ”وف بناء على الموقف. دب على 
المهارات“. في اقتصاد يتفيّر بسرعة, يحتاج التاش إلى التعلْمْ والتكيّف طوال الوقت. 
المؤهُلاث ليشث ضمانة إققلٍ منفتح وشغف بالتغيير. بدأث شركات الاستشارة ثغير مواصفات 
التوظيف الخاضة بها لأ حاجات زبائنها تتفير: الأشخاص الذين لديهم خلفيةٌ في علم 
الاجتماع وعلم الإنسان وعلم النفس والعلوم الاجتماعيّة الأخرىء هم بالأهميّة ذاتها لأولئك 
الحاصلين على الماجستير في إدارة الأعمال. ولأنْ الشركاتِ تدرك أنها تحتاج إلى تطوير 
العاملين فيهاء فقد بدأث تركُرٌ أكتر على الجامعاتِ الموجودة فيها. إنها أرحَّض وأكدر فاعليّة 
من توظيف حاملي شهادة الماجستير في إدارة الأعمال الجدد ومن تم إعادة تدريبهم. 


إِنْ كائتِ المؤهلات إذا أَقَلّ أهمية. فما الأمز الأهة؟ 


عندما تحذَتً ورن بافيت إلى مجموعة كان أفرادها على وشك تيل شهادة الماجستير 
في إدارة الأعمال, ققدم إليهم التحدي التالي: إتفترض أن في وسعكم أن تمتلكوا %1١‏ من 
عائدات أي واحدِ من زملاء صفكم المستقبلية. فأيَةّ سهم تشترون؟ ثم أعطی بافيٽ جوابّه 
عن هذا السؤال. لن تختاروا الشخص الذي يملك أعلى مستوى ذكاء أو أعلى العلامات. إِنٌْ أي 
طالپ في الصف يمك أن يکونَ ذکيا لدرجة تؤْهُله لآن يکونَ هو استغماڙا جيداء ولن تكونْ 
الفروقاث بيئه وبين الآخرين كبيرةٌ بشكلٍ مهم ومؤثر. ثم قال إِنّه بدلا من هذاء سكختارون 
الشخص الذي يتمتّغ بالضفات الشخصية الأكثر إثارة لالإعجاب بالنسبة إليكم- الشخض الأكرم 
والأصدق. والذي جذب آخرين وجعلهم يرغبون في العمل معه. 

تم عكس تجربة الفكر هذه: إن كنم ستختارون مَن لن يكون له مستقبلٌ في شركتكم. 
کیف تختارونه؟ مره أخرىء لن تختاروا الشخص ذا العلاماتِ الأسو! أو نتائج الامتحان 
الأضعف. نعرف جميكًا أن هذه ليشث مؤشرات دقيقة ثُنبئ بفشل في المستقبل. بدلا من ذلك. 
أنت سكَستبعدٌ الشخص ذا الصفات الأقلَ جاذبيّة: اعتدادٌ بالذّات مبالَعٌ فيه أو افتقارٌ إلى 
الضدق في حياته. أو عدم أخذه الأخلاق في الحسبان, أو عدم الرغبة في أن يكون لاعبًا في 
الفريق. 


بكلمات أخرى: الشخصية. 
ليس الاسم الجديد على الشهادة, أو الألقابَ في السيرة الذاتية. 
ليست المؤهُلات هي المهمة إنما الشخصية. 


هذا هو الطريقٌ الصحيخ لثراهِنَ على الناس, والطريقة الصحيحة لاختيار الموظفين. 


AA 
>٤ القاعدة رقم‎ 


عندما يتعلَق الأمرُ بالأعمالء 
من المفيد أن تعرف في الواقع 


شيئًا عن شيءِ ما. 


عندما الأحقث بكلَيّة هارقرد للأعمالء كان كل شىء أعرفُه عن الأعمال قد تعلّمثه من عملى 
فى الحكومة. 


ليس هذا سخيفًا كما يبدو؛ لأئى عملْتُ فى وزارة المواصلات. وكانت لدئ معاملاث 
مباشرة مع الرؤساء التنفيذيين للاشركات القلات الكبرى في صناعة السيارات. ا إلى 
طاولة الاجتماعات مع إيجي تویودا ۳٥۷0۵8(‏ آزأً۴) وحتّى مع جون دي لورين (0۸۸ل 
oreanاe)‏ الذي اراڌ العضول على مساعدة الحكومة لإنشاء شركة سهارات من الطراز الذي 
صقمه. واستخدِم سابقًا في فلم ”العودة إلى المستقبل“ (۲۵ ال۴ ٥ط‏ ٥ا ٥)‏ 8۵). عند رفع 
القيود الحكوميّة عن الشكك الحديديّة والتْقلِ الجوَيّ والشاحنات, تعلْفْتُ شيئًا عن اقتصاد 
الصناعة. وقبل ذلك عندما كنث أعمَلُ في حكومة المدينة. حصلث على ثقافة شعبية من نوع 
المفاوضات التي كانت تجري لكَقد الفاق مع مطؤوَرٍ في مركز المدينة. 


إن ما أعنيه هو أنْ أل شيء تعلْمثه من كلْيّة هارقرد للأعمال كان مقدار ما كان يتَحثْمُ 
على أن أتعلفه. كان الأساتذة الجامعيون الذين كنث أعمَلٌ معهم يدزسون في الكَلْيةء وكير 
منهم كان قد تخرج فيها. هذا يعني أنّهم كانوا يعرفون مكتبة الحالات الدراسيّة عن ظهرِ قلب. 
عندما حاولث أن أقرأً هذه الحالات. وجدثها شبيهة بمادّة التفلون -)۳۵۴0١(‏ التي تمنغ تسرب 
الماء من الأنابيب الموصولة مقا لكنها لا تلتصق بالأنابيب- وهكذا كانث حال الدراسات: لم 
يلتصق أي شيء منها في عَقلي. لكن بعد أن قضيث بعض الوقت هناك وحضرت اجتماعات 
أعضاء الهيئة التدريسية؛ وحرّرث مقالاتِ كتبها المدرسون لمجلة ”هارقرد بزنس ريقيو“» 
وتناوَلْتٌ الغداءَ في قاعة طعام المدزسين, ابتدأث أفهفها ولو من خلال عمليّة الامتصاص 
التدريجي. تاريخ الأعمال. وسياسة الأعمال, واستراتيجيّة التسويق. والشؤون المالية. 
والموارد البشريّة- بدأث أتعرّف القضة وخلفية أحداثها. 


۷ 
كان هناك شيءَ واحد أزعجَني: في ذلك الوقت. وصفث كأية هارقرد للأعمال 8 
بأنّها تفقيف المديرين العامين. كائت الفكرة تقول إِنّك إذا قرأت الكثيرَ من الحالات الدراسية؛ 
وتعلْفْت أن تتعرف النماذج التي تشكُلُ جزءًا من الأعمال فإنه يسك على الأغلب أن تجقَلّ 
منها مهنةٌ في أيّة صناعة كانت. على نحو ماء كان ذلك يبدو مُناقضًا للخبرة العملية. 


لنأخُذٌ شركة أپل. استقطب ستیف جوبز مدیرًا اسمه جون سکولي (لم‌ااا؟ ۸۸ل) 
من شركة پيهسي كولا يدير شركة الخاسوب. لم يكن ذلك الخمل منطغها بالنسبة إليٍ. كان 
جون سكولي يعرف المياة الفازيّة وليس الحواسيب. يعود الفضل إلى لاكوكا في إنقاذ عملاق 
صناعة السيتارات كرايسلر )0۸۲۷8I8۲(‏ لكنء هل جقَله هذا العمل مترشحا شرعيًا لمنصب 
الرئيس؟ إذا كنت مديرًا عامًا هل سيكون في ؤسعك أن تدير أي شيء. من إدارة شركة 
سيّاراتٍ إلى إدارة الدولة. ومن شركة صودا إلى شركة حواسيب؟ هل كان هناك كتابٌ تعليماتِ 
عالمي للمديرين العامين يمك تطبيفه على كل شركة وعلى كل حالة؟ 


ألا تحتاخ إلى خبرة عملية في ما يخض هذه القضايا؟ 


ثم غادزث "هارقرد بزنس ریقیو“ وأنشأتٌ وپل تایلور ”فاست کومیاني“. کان پل قد 
أدار ”سلو ان مانجمنت ريشيو“ M۸39۵ "€۸† ۴R e۷8W(‏ 810۵۸) في معهد ماساشوستس 
للتكنولوجيا ومن تَمْ عمل في ”هارقرد بزنس ريقيو“. كان كلانا يعرف الكثيرَ عن الأعمالِ 
والإدارة والنشر, كما كانث لدينا معا قوائمُ كبيرة بأسماء الأشخاص الأذكياء الذين كان في 
ؤسعنا اللجوء إليهم طلا للأصح عندما كان الأم يعلق بالعمل الحقيقيْ لإنشاء المجلات 
وتعتتها بالأفكار الجديدة عن عالّم الأعمال المتغير. لقد كان أمامنا الكثير لنقعلمَهء وفي الوقت 
نفسه. كان لدينا الكثير لئستقي منه- كثير بما كفي لإنشاء المجلَة وتأسيسها. 


ُن حدتّث طفرة مواقع الإنترنت ٥0۳(‏ 40). فجأةٌ صارث مجأات الأعمال محظ 
الأنظار, وأخدَ المعلنون يلون في طلب صفحات ليشكروها. وقد قذر الرأسماليُون الرياديُون 
حجم المنشوراتِ الجديدة وراحوا يستثمرون فيها. لقد كائث هناك أموالٌ للإعلانات وأموالٌ 
للاستغمار, كما كانت هناك مجلاتٌ جديدة. فكروا في المجلات على أنّها الخبرٌ الأبيض 
.)Nonder Bread)‏ وکل هذه الدولارات مثل صَلّْصَة. 


أتذكُر أي كنث أنظر بدهشة إلى الانفجار المفاجئ في حال مجلات الأعمال المصفمة 
على أحدثِ طراز. لَّم يكن الأمر يتعلّق بوجود الكدير منهاء بل كانت الفكرة هي أن الكثير منها 
لّم يعرف بما کان يتحذث. كائث كأنها تداز من قبل محررين عامين- الاسم الذي يُعادل بالنسبة 
إلى المجلّة المديرين العامين. كائتِ الجملُ معقولةً وذات معنى. وكان التصميم هو الجزع 
الأفضل. لكن َم يكُنْ لديها اتصالَ عميقٌ بالأعمال وعالّم العمل. عرقّث هذه المجأات ما يمك 
أن يبد جذًاباء لكنها لم تعرف ما يمكڻ أن ينج عمليًا. 


أّم تكن هناك خبرة عمليّةٌ بالقضايا المطروحة. 


Vo 
عندما يعرض الرياديُون علي اليوم حُطط أعمالهم, أبدأ بئسختي التحذيريّة مغل تلك‎ 
التي يتلوها الشرطيْ لدى القبض على أحد المطلوبينء وهي تحفظ حقوق الجميع فأقول لهم:‎ 
"لا أعرف شيئا عن صناعتك. لذا اسقع كل ما أقوله وافحضه بأعلى مستويات التمحيص“. لاله‎ 
مع احترامي للطاقة والابتكار والشجاعة التي ترافق مشروغا جديداء إلا أي تعلْمث أنه لا‎ 


يوجَدُ بديل عن معرفة ما تتحڏٿ بشأنه. لا شيءَ يفوق معرفة شيء عن شيء ما. 
ماذا بعد؟ 


إذا قرأت صحافة الأعمال الرائجة هذه الأيام, ستَجد نموذج أعمال رياديًا ضمنيًا في 
کثير من مواصفات مشاریع الأعمال الجديدة الناجحة. 


ه ابدأ عندما تكونْ بين سن الثامنة عشرة والخامسة والعشرين. 

٠‏ اترك المدرسة. أو يكن لديك زميل غرفة غبي. 

٠‏ اقترض المالّ من عائلتك وأصدقائك. أو مارس الاحتيالٌ على زملاءِ صفُك ليدفعوا 
مبالغ إضافيَة لأكواب الشراب في الحفلات التي تقيمها أنك وزملاء غرفيك الأغبياء. 

٠‏ استخيم المالّ لإقامة موقع على الإنترنت يرؤج لفكرتك. 

٠‏ راقب فكرلَك بينما تصير شيروسية (مُعدية). 

٠‏ بفها لشركة إعلامية كبرى محاولًا أن تبغ الموجة الجديدة. 


هذا هو كل ما في الأمر. فر في أن فكرئك تطير من دون أجيحة. 
لدي نموذځ مختلف قليلا في ذهني. 
ليس من المهخ كم تَبلَةٌ من العمر. 


ابد بشيء تشعرُ ٻشَغف نحوه. لا تفگر في أن تصير غنياء بل فکز في شيء تشعر باك 
مندفع للقيام به“ شيءِ ستفعلّه حٌى لو لّم يربخ عشرة سنتات. 


تم كل ما تستطيغ تعأفه عن موضوع شغغك. 


اقرأً كل ما يغ تحت يدلك. ابحث عن شخص يعرف أكثْر مقا تعرف أنث والقتصق به. ابدأً 
فى جفع مجموعة ثُظهر شغقك. اجظ بنفسك أمورا من ضئع الإنسان وأمورا تاريخية, وأيّةَ 
أمغلة أخرى- استون يكل ما يمكئّك أن تجده بشأن المجال الذي تريدٌ أن تتفوْقٌ فيه. 


استمڙ في هذا العمل حى تعرف. اثر من أي شخص آخرء عن شيءِ واحڍ تهت به أكثر 
من أيٰ شخص آخر. 


أنا لا أقول إِنَّ هذه هي الطريقة لبذي مشروع عمل. وأنا بكلّ تأكيد لا أقول إِنّ هذه هي 
الطريقة لتصيرَ غنيا أو مشهورا أو حتى ناجځا. 


۷٦ 
إِنّ ما أقوله هو إِنّ هذا سيأخدُك إلى أمكنة تريد الذهاب إليها. إِلّه سيَجعلك خبيرا‎ 
مُخلصا في المجال الذي تشع بشغف كبيرٍ نحوه. إِلّه سيَفصلَكَ عن الذين لديهم معلومات‎ 
عامّة لكن ليّسث لديهم معرفةٌ محدّدة. وسيَعمَلُ على بَدء اكتشافك للمهارة الأهمُ التي يَطلبها‎ 
المستقبل: فن التعلّم.‎ 


ليس التعلّم مدى الحياة. بل التعلّم من أجل الحياة. 
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القاعدة رقم ٤٠‏ 


الفشل هو الفشل في المحاؤلة. 


أرادث أماندا أن تعرف: ”هل ستصير فقراء؟“. 


كان عمر ابنتي إحدى عشرة سنة في ذلك الوقت. كانت العائلة بأكملها تجلش إلى طاولة 
المطبخ, لكنّ أماندا كائث تتحدَّث أكثرَ من الجميع عندما أعلئْث نبأ اعتزامى ترك العمل فى 
”هارقرد بزنس ريقيو“ لأحاولّ أن أبدأ في إطلاق مجلتي الخاضة. 


سؤال أماندا جعلَ مناقشة صعبةٌ تصير أسهل. لقد أدركث قلقها؛ إذ إِنْ عملي ناقدًاء جعلنا 
ننتقلٌ من پورتلاند إلى بوسطن لكي ألتجِقٌ بوظيفة في كلْيّة هارقرد للأعمال. كان عم آدم 
في ذلك الوقت أرب سنوات أو خمس؛ وكانت أماندا طفلةٌ حديعة الولادة وكائث أولّ غرفة 
توم لها هي خزانة كبيرةٌ حثى إنها كائث تسم إسريرها. ترعرع كلاهما معي عندما كنت أعمل 
في كلَيّة هارقرد. كذث أنهي ذلك العمل من أجل أمرٍ لم يكن في ذلك الحين حى موجودا. 


لكنْ سؤال أماندا أزالَ التوثر. 


كان ذلك جزئيا بسبب الطريقة التي طرحث بها السؤال: ”سنصير فقراء؟“ بدا ذلك مثل 
”سأصيرٌ أصلع؟“ أو ”سأصيرٌ كفيفًا؟“- ذلك النوع من الحالات الجسديّة التي تحدُثُ فجاأة. لم 
يخظز لي البتّة أن الناس يصيرون "فقراء“. كانت تلك الفكرة جيدةٌ وتستحقٌ ابتسامة. 


وجزئا أزال سؤالها التوذر أيضا؛ لأئي استطعت أن أؤكد لها أنّنا لن نصبخ فقراء. كنث قد 
وضغث شبكة أمانٍ في مكانٍ يدم دخلا لعائلتنا بينما كنث أنا وبل تايلور نسعى وراء حلم 
مجلتنا. إن ما كنت أعرفه. ولّم تعرفه أماندا. هو أي كنت سأحصل على زيادةٍ على راثبي في 
اليوم الذي تركث فيه "هارقرد بزنس ريقيو“. ساعَدَني ذلك على أن أقولّ لها بطريقة سهلة إِننا 
سئکونْ على أحسنِ ما يُرام. 


سألتني: "هل تعني أنّنا لن ضط إلى النوم على الرصيف؟“. 


وعدتها أَنّنا لن نتامَ خارجا. 


ما لم أستطغ أن أشرحه فى ذلك الوقت- وهو أمر لم تسأله ابنتى- كان ما يلى: لماذا 
كنت أفعلٌ ما کن أفعله؟ لماذا كان عل القيامْ به حٌى لو كان يّعنى الفشل؟ 

الحقيقة كانت أنى كنث أفكر فى مغادرة "هارقرد بزنس ريقيو“ منذ أكثر من سنة. إن 
إمكانيّة البدء فى إطلاق مجلة ”فاست كومپاني"“ إلْما دَقَعٍ ذلك القرار قَدُمًا- على الغم من 
حقيقة أي كنت أتلقى الضح وأتعرّض لضغوط كي لا أغادر. 

كنث قد قلث لأحد أعضاء الهيئة التدريسية القدماء إي لم أكن سعيدًا بوجودي في 
”هارقرد بزنس ریقیو“. کان يقول: حسئاء ابق في ”هارقرد بزنس ریقیو“ لکن لا تأحُذٍ الأمور 
کتیڙا على مَحمل الڄڌ. جذ شريكًا يكون أحدَ أعضاء الهيئة التدريسيّة لتكتبَ البحوتٌ 
الخاضة بك وئنڄڙها. استخدم وظيفتك في ”"هارقرد بزنس ریقیو“ لتكون منضة لمهنتك 
الخاضة. 


حقني شخض آخر على البقاء, لكن لسنة أو سنقين. سشحلٌ الأشياء نفتَها بنفسها 
بطريقة ما. إن بقيث في الكلْيّة إلى ذلك الوقت. سثكافئني الكلَيّة على خدمتي فيها بأن 
تعرض علي وظيفةٌ أفضل. 

مكانة أكبر, ومالَ أكثر, وأمان أكثر في مؤشسة تحمل سمعة مرموقةٌ لا حدود لها- تلك 
كانث حجج البقاء. لو استطغث أن أنظر إلى المستقبل بعد عشر سنوات لرأيث نفسي لا أزال 


في كلَيّة هارشرد للأعمال, ورما في "هارشرد بزنس رييو“. ذلك كان السبب الذي دفني لأ 
أقَرَر المغادرة. 


كانت فکرۀ ”فاست کومپاني“ تدوڙ في رأسي. شعرٿ کان کل شي۽ قمٿ به في 
حياتي حثى ذلك الوقت كان يؤذي إليها- بسلاسة وبصورة محثمة. 


ّم يكن السؤالٌ المطروځ ما إذا كانت الفكرة جيّدة أم لا. 
ولّم يكن السؤال المطروح ما إذا كانت سكنجح. 
كان السؤال هو: هل ستكون لدي الشجاعة لأحاولّ؟ 


كنت في الخامسة والأربعين من العمر وكنث أستطيع أن أبقى في كلْيّة هارقرد وأقوم 
بما كان أصدقائي من الهيئة التدريسيّة ينصحونني بالقيام به. لكنّْ ثزك الكَلْيّة لن يكون في كل 
عام إلا أصعبَ من العام الذي سبقه. هل سأكون بعد خم أو عشرٍ سنواتٍ قادڙا على اتُخاذِ 
خطوة البدء في مشروع مجلَةٍ محفوفِ بالمخاطر؟ 


نظزث إلى المستقبل بعد عشر سنوات. 


عندما صرث في الخامسة والخمسين من عمريء ماذا سيّكون أسواأ احتمال أستطيغ أن 
أقوله عن القرار الذى كنث أواجهه في سن الخامسة والأربعين؟ 


Y۹ 


هل سيكون محاولتي إطلاق مجلَّة وفشلي في ذلك؟ 
أو هل سيكون فشلي في المحاؤلة؟ 


ماذا بعد؟ 


فلتتوقف لحظة ونغئى أناشيد الحمد للفشل. 


هذا صحیح,. کما قال پاتون )۶۵۲0١(‏ في بداية فلم ”پاتون“: يحب الأميركيون الرابح 
ولا يتساهلون مع الخاسر. غير أنه صحيح أيصًا أن الولايات المثحدة هي من الدؤل القليلة 
التي يُسمح لك فيها بالفشل والحصول على فرصة ثانية. أو على أيّ عدي من الفرص التي 
تحتاج إليها. لا يمكئك أن تفقَلّ ذلك في اليابان أو فرنسا أو في الول الاسكندناقية حيث 
التطابَقُ والنجائش يَقفان عائقًا في طريق المخاطرة. في تلك العقافات, يُواجة بالفشل أي 
شخص يملك الشجاعة ليعبث, كما يتعرَّض لخطر الَبذِ الدائم. 


وادي السيلكون هو أحدٌُ الأمكنة القليلة في العام حيث يذهب أصحابٌُ رأس المال 
الرياديُون إلى العمل كل يوم وهم يتوقعون أن تفشلّ نسبة كبيرةٌ من استشماراتهم. وليس هذا 
فحسبب, بل إِلّهم يتحققون من الشيّر الذاتية للرياديِين الذين يُرسلون إليهم حُطظ أعمالهم 
ليتأدوا ما إذا كانوا قد فشلوا في الماضي- ليس لمعاقبتهم بسبب فشلهم. بل لمكافأتهم عليه. 
الافتراض العمل هو أك إن م تكن قد فشلت, فهذا يعني ألك لم تبدُل أقصى طاقتك في 
المحاولة. الفشل يعلّمٌ دروشا لا يمكن تعلّها بأيّة طريقة أخرى. 


ثعلْمنا في ”فاست کومپاني“ أن المقالاتِ التي يكون الكاتبُ مستعدًا للتحذث فيها 
بمجالات فشله» هي التي کائث تَلْقی أكبر تجاؤب من الفڙاء. مد مقالة مورت ميرسون 
)Mort Meyers)‏ عن ”كل ما اعتقدث أني أعرفه عن القيادة كان خط“ في عدَدنا التاني- 
ساعدَث على وضع المجلّة على خريطة السوق. هَهُنا رئیش تنفيذئٰ» مع روس پيرو (۴088 
۲). قد جل ”إي دي أس“ )E08(‏ شركةٌ ذات قَوْةٍ ونفوذ, عندما أخبر العالّم عن فشله 
كقائد. تمدَځ المقالات في مجلات الأعمال فَضائلّ الرؤساء التنفيذئين القويّةٌ التي لا تُنسى. أو 
أهم يُثيرون بعض الفضائح لاكتشافهم إخفاقات القائد غير المعلنة. لك أن يرف تیش 
تنفيذئ علئًا بضعفاته وفشله؟ تجاوَبَ القزاء مع اعتراف مورت الصادق"- ولا يزالون يتٌجاؤبون. 
لا یزال مورت, إلى يومنا هذاء يتسلْم رسائلّ إلكترونية من قزاء رأوا مقالئه أُوْلَ مرَة وتأتروا 
إلى حد كبير بتأمُلاته بشأن العمل والحياة. 


هناك الكثير الذي يمكن أن نقولّه عن فضائل الفشل. لكنْ أهمٌُ شيء حول الفشل هو أن 
علينا أن نفكر فيه بطريقة مختلفة. بالنسبة إلى معظم رجال الأعمالء الفشل هو مغل الألّم: 
تحاولٌ أن تتجتبه بكل الوسائل. وهو يمكن أن يُلجِقٌ الأذى بطرق عديدة- هو يضر بسمعتك 


A. 
وبحساب مصرفك وبمهنتك كذلك. الفشل, أو حتّى المخاطرة بالفشل,. يمكن أن يجعلّ منا‎ 


وماذا عنك؟ كيف تنظز إلى الفشل؟ هل هو شيءَ يجب أن تجتبه بكل الوسائل؟ عقابِ 


ملم تريد أن تتهڙب منه؟ 
انظر إلى الأمر من وجهة نظرٍ مختلفة. لا تفكز في الفشل- أو حتى في النجاح. 


فر في ما تطمَځ إليه. هل تريدٌ أن ثحدث تغييرا؟ هل تريد أن ثُحيكت تأثيرا في عملك 
وفي حياتك؟ أثُريدٌ أن تترك نوعًا من البصمة في مجال الأعمال والمجتمع وفي عائلتك؟ ما 
الذى تريدٌ أن تُظهره عبر سنوات حياتك؟ 


ليس من المحتمل أن يطرخ الذين يلعبون على المضمون أسئلة كهذه. ومع أن توخي 
السلامة والأمان قد يبدو أنه يحول دون الفشل. فإلّه. في الواقع, يَضمَنُ حدوثه. 


کتب جون آدمز (۸3۳8 ۸۸٥ل)‏ لزوجته أبیجایل (اأھواط۸) ”لا یمکثك ضمانٰ 
النجاح. يمكنك فقط أن تستحقيه". 


إِنّ ما كان يّعنيه هو أنه لا يمكئك أن تفشَلّ ما دمت لا تَزالٌ تحاول. 
إن لم تكن خائفًا من الفشلء فما الذي ستُحاول عملّه اليوم؟ 


وبعد عشرٍ سنواتِ من الآن. ما الذي ستَندَم على كونك لم تحاوڵ قظ أن تفعلّه؟ 


1۸۱ 
القاعدة رقم ٤1‏ 
القادةٌ الحازمون لا 


يُخفون مشاعرَهم. 


في كل سنة من السنوات الأربع الماضية. كان بعضْ الرجال والنساء من بين أكثر المتكلمين 
إلهامًا في العام يحضرون اجتماع وولدزل. وفي كل سنة؛ بغض النظر عفن يكون هؤلاء 
الناس المشهورون أو بصرف النظر عفا يقولونهء يتحؤل الانتباه عنهم إلى مجموعة من 
العارضين المجهولي الهويّة: مهندسو المستقبل- شباب وشابّات يُختارون كل سنة للعمل الذي 
يقومون به لقنج الأمل والمساعدة لأكثر الناس احتياجا في العالم. ۰ 


إِنهم ليسوا حرفا مهندسين معماربين. لقد أعطاهم پاولو كويلو هذا الاسم بعد أن دافع 
عن فكرة جفع مجموعة من الشباب من جميع أنحاء العالّم ليكونوا جزءا من تجمُع وولدزل. 
كانت الفكرة هي إعطاء الرياديين الاجتماعيين الشباب الموهوبين فرصة ليعلّموا من قادة 
الفكر في العالّم. 


لكن هنا بالتحديد يكَمْنٌ الجزء الجديز بالملاحظة: في كل سنة يُمارش مهندسو 
المستقبل عمليّة التعليم والإلهام والتشجيع . ليس مهفا من يكون الأشخاض الآخرون 
الموجودة أسماؤهم على جدول البرنامج. إِنٌ الأشخاص الذين يأتون إلى وولدزل يغادروئه 
وهم يتحدثون بشأن العمل الذي يقوم به المهندسون المعماريُون. ومع أن كل واحدِ من هؤلاء 
المهندسين المعماريئّين يُمئځ خمسش دقائق فقط ليصف مشروعه» فإنّهم يَلقّون حفاوةٌ بالغة. لا 
يهم ما إذا كان ريتشارد ألديرسون (۸|۵۲50۸ )۸|۸۵۲١‏ من المملكة المتّحدة الذي يدڙب 
جيل الهند القادم من الرياديين الاجتماعيين؛ أو دنيسا أوغاستينوفا (ه؟¡" ه0 ٠‏ 
4 /) من سلوقاكيا التي تبني مؤشسة غير ربحيَةَ لمساعدة الأطفال المعزضين 
للخطر؛ أو ساري باشي (825۸1 (Sari‏ ا إسرائيل (الكيان الصهيوني) الذي يقذم حماية 
قانونیةٌ لقا مجموغه ۲,٢‏ ملیون لاجئ فلسطينيْ؛ أو رضوان غوسڙتil (RidWan GUSiaa)‏ 
من إندونيسيا الذي يدم المساعدة الطبَيّة في حالات الطوارئ في بلده- فالفَجاؤْبُ هو دائفا 
نفسه: احترامٌ عميقٌ وإعجابٌ وشكر؛ لأنّ كل واحدِ يقو بالعمل الذي اختازه. 


والان يُطرح السؤال التالي: عندما تسئّخ لك الفرصة لمَستَمة إلى فرانك جري أو إيزابيل 
آلیندي (۲۸۵۴ا۸۱ 1٥طهءا)‏ أو كريغ قينتر ۷1١0۲(‏ 9أ0۲۵) وتتحدّث إليهم, لماذا تج نضتمك 


1A۲ 


في نهاية المطاف متَأتُرّا بشخص اسمه تزرول إسلام (4|ء!ا ال۸۵7۲) وغلا شهبا (8ا0 
)Shahba‏ وروت دي غوليا (ھiاه0G‏ ۸الاR)‏ وقد ألهمك ما فقلوه؟ 


الجوابُ هو أن هؤلاء الرياديِين الاجتماعيين الشباب يُعطوئنا ما نحن في أمش الحاجة 
والعوز إليه. إّهم مثاليُون عمليُون. وهم حازمون وأقوياء حثى إنهم لا يُخفون مشاعرهم. إنّهم 
يجإبون لنا الرومانسيّة الهمجيّة التي يتّصفُ بها الشبابٌُ الذين يعتقدون أنهم يستطيعون تغييرَ 
العام وأهم على استعداد لأن يعملوا بج لإنجاز هذا العمل. إن هذا المزيخ هو الذي يحتاج 
إليه العالّم أمش الحاجة. وهو ما ريده سڙا- وسيَفقَل کل ما في ؤسعه ليُقَاَلَ من شأنه ويهزأً 
به ويحبظه. إِنْ ما هو مُلهمٌ في هؤلاء الشباب- والقادة الحازمين المحبين في كل مكان- هو 
أتهم يقومون بهذا العمل على أية حال. 


في معظم الأحيان عندما تقترِنٌ الصلابة بالمحبة فإنا نحضَلُ على إحداهما. تمتلئ 
مجلات الأعمال بمواصفات القادة الحازمين الذين يستخدمون قؤتهم بطرق معروفة إمًَا لجمع 
المال. وإمًَا لبناء مهنة ما أو حتّى لاكتساب الشهرة. وغالبًا ما يُدافعٌ عن القضايا الاجتماعية 
قادة يحثوتنا على إظهارٍ محبّتنا لفقراء العالّم: لئكونَ كُرماءء ولئمدّ أيدِيَنا إليهم. ولئكون أيضا 
حماء تجاههم. الحزْمٌ والصلابة يطلبان مئًا أن نقبلّ العالّم كما هو فيما تطلبُ مئًا المحبة أن 
نتمتّى لو كان العالّم مختلفا. وكلتاهما لا تثيران العجبَ والاستغراب. 


إِنّ الشيءَ المختلف بشأن القادة الحازمين بحيتُ يجعلُهم لا يُخفون مشاعرهم هو أن 
لديهم التزامًا واضح الرؤية من نحو التغيير الذي ينجح حفًا. إْهم مُهتفُون بما هو أكثز من 
القضايا المجِقة- ينبغي أن تكونَ قضايا حقيقَيْة لديها فرصة للفوز. ليس هناك شرف في الفشل 
النبيل؛ الپراغماتية الراديكالية تشير إلى نتائج حقيقية وتطأبها. 


تعبنا جميكًا من مشاهدة ؤكلاء التغيير ذوي النيات الحَسَنة وهم يُضخُون بحياتهم باشم 
فغل الخير كما تّوبنا من الموت لأجل قضايانا. نريدٌ أن نعيش من أجل قضايانا ونرى قضايانا 


تنح 


ماذا بعد؟ 


جين شنودا بولين (8016۸ S٣٥۵4‏ #۵"۸ل) محاَلةٌ مشهورة عالميًا تنتمي إلى مدرسة 
يانغ للتحليل النفسي (كiوراة٣ة‏ 3۸و١‏ لال)» وهي أستاذةٌ لولم النفس في جامعة كاليفورنيا. 
سمعتها منذ فترة قريبةٍ وهي تسرد قضة پروکروستس (5۴5ل۲٥١۴۲)‏ من الأساطير 
اليونانيّة القديمة. بحسب القضة, کان پروكروستس يَضَغ فراشه المشهور على الطريق المؤذية 
إلى أثینا. عندما کان يقتربُ منه مسافِر ما کان پروكروستس يقيش طول ذاك المسافر: إذا 
کان طویلا. کان من شأن پروکروستس أن يَضبظ حجم الفراش ليَكونَ قصيرا؛ وإذا كان 
المسافر قصیرًاء کان يعدلَّه لیصیر طویلًا. کان کل مسافر يستلقي علی فراش پروکروسټس. 


وكائت الأطراف الأطول من الفراش ثبتر؛ والأطراف الأقصر كانت تتمڏد. كان كل مسافر يغادز 
الفراش وقد تغيَرَ الفراش بحسب معادلة پروكروستس. 


والیوم. يبتر فراش پروكروستس أطراف قادة الأعمال والأشطاء الاجتماعئِين ويشد 
قامتهم ليتلاءموا مع القالًّب الحديث. ثزالٌ قلوبُ قادة الأعمال ذوي العقول الحازمة قبل أن 
يستموا في رحلتهم إلى أثينا بحقًا عن النجاح. وثُزالٌ صلابة الأشطاء الاجتماعيين ذوي 
القلوب الرقيقة قبل أن ينطلقوا للقيام بعملهم في ضنع التفيير. كلا النوغين يتأثّران سانا 
وعلی نحو سيئ بفراش پروکروستس. 


العالم متعظش إلى العاطفة والفاعليّة. ليس إحداهما على حساب الأخرىء» لكن كليهما 
مقا. هذا ما يمئله مهندسو المستقبل: الإلهاخْ والتنفيذ. إلهم يصتعون التغيير من خلال تدذُّق 


سواء أمبدغا اجتماعيًا طموحا كنت أم وكيل تغييرٍ في شركة ماء فمن المفيد أن ثُلقِي 
نظرةٌ على المكان الذى ابتدأت منه والمكان الذى أنت فيه الآن. هل اسعَسلّفت لفراش 
پروکروسټس من دون أن تدري؟ 


عندما ابتدأت عملك, ما الذي حفزك؟ هل كان لديك التزاح تجاه القيام بالعمل بطريقة 
مختلفة؟ وعندما كنك تخد قرارات في أثناء عملك. كيف كنث تغير أهدافك الأصلية؟ إذا 
كنت قد أرذت إحداتٌ تغييرٍ في العالّم. فلا شك أن العالّم قاوْمَ هذه المحاولة- هذه هي طريقة 
العمل في العالم. أو إذا سقيك لأن تكونٌ قائدا مختلفا في شركة ماء فإك واجهت مقاومة من 
الداخل- لا شيءَ يدعو إلى الدهشة هنا. لكن من المفيد أن تقيم الطريقة التي اسَجبت بها 
لهذه المقاؤمة. هل صرث شخضا ألين أم شخضا أصلب؟ هل غظث قلبك طبقة صلبة؟ أم 
جعلّك تكرار الفشل المنتظم تقَبَلٌ الخسارة على أنّها نصيبك؟ 


الآن يأتي الجزء الصعب. هل غيّرتٌ أساليبك أم ساومت على قيمك؟ هل غيّزت مسازك 


العالّمٌ ليس مكائًا سهلّا للذين يَسكَون إلى تغييره. وهو لا يُرحب بعناق ودي بأولئك 
الذين يقولون إن الوضة الراهن غير ملائم. ولا بالذين يقولون إه لمجڙد أُنْ الأشياءَ هي ما هي 
عليه الآنء فإِنْ هذا لا يعني أن هذه هي الطريقة التي ستكون عليها في الغد. ذلك حسنٌ؛ هذا 
فراش پروكروستس. توجَدٌ اليومَ طريقة أخرى للقيام باللعبة. إِلّنا نشهَدٌ برورٌ نوع جديد من 
القادة في مجال الأعمال وفي الحكومة والمنظماتٍ غير الربحيّة, الأشخاص الذين يجمعون 
بين الأمل الراديكالي والحلول الپراغماتية. هؤلاء هم القادة الذين لا يخافون من سخرية 
الآخرين وأن يحسبوهم ”ضعفاء“ أو ”غير فاعلين“ عندما يُظهرون عواطفهم لأنْ لديهم 
خبراتِ جيه ونتائج حقيقية ثبرهِن على أن القادةٌ الحازمين يمكن أن يحملوا بين جوانجهم 
قلوبًا داخئة. هذا هو نوع القادة الذي يطلبه العام. وهو النوع الذي يتجاوب معه العالّم في 
نهاية المطاف. 


E: 


القاعدة رقم ٤۷‏ 
مکاڻ کل شخص هو في 


قلب خريطة العالّم الخاصّة به. 


كنت جالشا في طائرة الخطوط الجوَيّة اليابانيّة المتجهة من مطار كنيدي إلى ناريتاء على 
وشك أن أبدأً زمالتي التي تمد ثلاثة أشهر في جمعية يابائية. بعد ا دراسة كل ما هو 
ياباني» كنت أخيرا في الطائرة أحمِلُ إضبارة من ثلاثة مجلّدات مُكنظةٌ بمواد تعرف الشركة. 
ومزةدًا ببطاقة ”ميشي“. وهي بطاقة التعريف اليابانية الرسميّة الخاضة بي. 


لا يعني هذا أئي کنٹ مستعدًا. كائث رحلة تستغرق ست عشرة ساعة. كأنها امتحان في 
الصبر. وحثى أجلِبَ الطمأنينة على نفسي وأرى ما سيُواجهنيء أخرَجتُ مجلَّة الخطوط 
اليابانيّة الخاضة بالرحلة الجؤَيّة من الجيب الخلفي للمقعد. ريما استطغث أن أجعَلَ الرحلة 
الجؤْيّة أقلّ رهبة إن استطفث أن أتتبع المسار بين نيويورك وطوكيو على الخريطة. 


وجذث خريطة العام على الغلاف الأخير للمجلةء غير أئي لّم أجذ نيويورك على تلك 
الخريطة. 


انا أعرف أين تقَعٌ نيويورك. على خريطة الولايات المتحدة العاديّة؛ وبوجود فلوريدا 
تشيز بإصبعها إلى الزاوية اليمنى السفلىء وخظاف تكساس في الوسط, وكاليفورنيا ممتدة 
على الجانب الأيسر, تقع نيويورك في الزاوية اليمنى العليا. 


لكن ليس على هذه الخريطة. كانت كاليفورنيا على هذه الخارطة في الجانب الأيمن. 
وکانت سان فرانسیسکو ولوس أنجلوس حيث كان من المفترض أن تكون نيويورك. 

نظزث ثانية. من المنطقي أنه إذا اث سان فرانسيسكو ولوس أنجلوس حيث کان من 
الففترّض أن تكون نيويورك فإنَ نيويورك ستكون حيث تكونان عادة. أيٰ على الشاطئ 
الأيسر. نظرت, وإذا هي بكلُ تأكيي هناك. 


عندما حذڏّدت موقع نيويورك بدأت الخريطة لھا تبدو مفهومة. 


1۸0٥ 
لم تكن المشكلة في عدم وجود نيويورك في المكان الصحيح. بل كائتِ في أن الولايات‎ 
المتحدة بأكملها لم تكن في المكان الصحيح.‎ 


كائث هذه خريطة الخطوظ الجؤية اليابانية حيث لا تقغ الولاياث المثحدة في مركز 
العالّم. بل كائتِ اليابان هي المركز. إن خريطة للعالّم تقع فيها اليابان في المركز كانت تعني أن 
الولايات المتحدة كانّث رأسا على عقب. مفا وضو نيويورك إلى اليسار وسان فرانسيسكو 
ولوس أنجلوس إلى اليمين. نظرتي الشاملة إلى العالّم وضعب الولايات المثحدة في المركز؛ 
كل خريطة أخرى كنث قد رأيثها يومًا كانت تبدا بوجهة النظر تلك. نظرة اليابان الشاملة إلى 
العالّم وضعَت اليابان في المركز. من الممكن أن كل خريطة في اليابان تعكش وجهة النظر تلك 
التي مركڙها اليابان. 


کان على أن أبتسم لارتباكى وفهمى الجديد: لم أك قد غادزث نيويورك وها أنا قد 
تعلّمث أوَلَ دروسي من زمالتي في اليابان- طريقةٌ جديدة لفهم العالّم. 


عندما جلشتٌ أفكر في الفزق بين خريطة العالّم من وجهة نظر الولايات المتحدة 
واليابان توضلتٌ إلى إدراك جديي ثان: لّم يكن الأمرٌ يتعلقٌ بالولايات المقحدة واليابان فقط. 
کل دول کائث ترى نفتها مركز العالّم ورسمَث خريطتها استنادًا إلى هذه النظرة. 


عندئذٍ خطرث لي الفكرة القائلة إنّنا جميغًا نعيش في مركز العام في وقب مُتزامن. 
ماذا بعد؟ 


في عام ٩٨۹٠م,‏ كان إدراكي المفاجئ المرتبظ بالخطوط الجؤيّة اليابانية في معظمه 
استعارة لُغويّةٌ ودرشا كنت في أمش الحاجة إليه في التواضع الجغرافي. بعد عشرين عام 
صار حقيقةٌ من وقائع الحياة الحقيقية. 


منذ عقدين من الزمانء كائث بعض الأمكنة في مركز العالّم أكثر من غيرها. كان وول 
ستريت (5۲۴۵ |ا۷3) مركز العالّم الماليْء وكانت هوليوود مركز التسلية العالّمية. وكانت 
ميلانو مركز الموضة العالَميّةء وكان شارع ماديسون مركرً الدعاية العالّميّة. كان هناك مكانٌ 
لکل شيء. کما کان کل شيءٍ في مکانه. 


إن أرذت اليومَ أن تفحص مستَقبلّ المال. يمكنْ أن تذهَبَ إلى العاصمة الصينيّة بيجين 
(بكين)- أو إلى دولة إسلامية لتعلْم القوانين التي تتحكُم في الأموال بحسب الشريعة. وإِن 
أرذتَ أن تكونَ جزءا من صناعة الأفلام ذات المكانة العالمية. فيْمكنك أن تذهَبَ إلى نيوزيلندا 
أو الهند لرى كيف تعمل صناعة الأفلام الهنديّة. وماذا عن أشهر محال الدعاية في العالّم؟ 
جرب لندن أو طوكيو أو سان فرانسيسكو. والموضة, ساو پاولو أو برلين أو أي مكانِ آخر على 
الأغلب. 


ما الذي تغيّر؟ الموهبة والتكنولوجيا والقؤة. لن يُضظڙ الموهوبون بعد الآن لأن يذهبوا 
إلى مركز الصناعة القديم ليغقبوا بطاقاتهم. إذا كانت لديك موهبة كافيةء يمكنك أن تعمَلَ 
حيثما تّشاء. الأشخاض الموهوبون الآخرون سيّجدونك ويسكون لأن يتعرفوا إليك. ويخلقون 
وسيلة للعمل معك. 


هنا تدخل التكنولوجيا في اللعبة. مرّةٌ أخرى» التكنولوجيا هي المحفُز. ما دامَتِ 
التكنولوجيا تربظ الناص ببعضهم حيثما يختارون أن يعملوا ويعيشوا, فان مركز صناعتك على 
الأغلب هو حيثما تكون. التكنولوجيا تعني أننا نستطيغع العمل مع بعضنا بارتياح من دون أن 
نكافح من أجل اليش مغًا. 

ثم يأتي دور مسألة السلطة. إن ”حَفظة الھب“ (The Keepers of the flame)‏ 
القدماء الذين كانوا يقررون مَن المه ومن ليس مهفا لن يستطيعوا بعد الآن توجية تلك 
الدعوة. في صناعة تل الأخرى. يصف مصطلح ”العمل الحز“ المكان الذي يتم فيه العمل الأكثز 
إبداغا والأمكنة حيث يعمل الأشخاض الأكدر دينامية. 


هذه التغييرات تجكَل ثلاثة أشياءَ أمورا حقيقية. 


أوْلء لا يوجد أي مكانٍ في العالّم غير ذي صلة. إن أرذتٌ أن تكونَ تلميذ أعمال أو إبداع, 
فإن العالّم كله هو غرفة صفك. 


ثانيًاء يمكئك أن تقزر المكانٌ الذي ستفتځ فيه دكانك. يمكئُك أن تنْخدٌ قرارًا مدروشا- 
الصين موجة المستقبل. مثلا- فم بقهفة في بيجين أو شنفهاي كجزء من تعليمك العالمي. أو 
قد تقزر أن نوعيَّةً الحياة مهفة بالنسبة إليك بقدر أهمُيّة الدافع الاقتصادي الأؤليء فتختار 
لذلك کولورادو سبرینغ ٥٥1٥۲۵۵0 8P۲ ٣9(‏ ) أو آشقیل (۵اا۸۶6۷) لتکون قاعدة 
لعملياتك. 


أن تهربَ من اكتئاب الفرى وتنجه إلى نيويورك وأنت مدرك أله إن كان في إمكانك أن تنجخح 
هناك فإك ستنجخ في أي مكان آخر. والآن, لئقلب المعادلة: يمكئك أن تنج في أي مکانء 


فلماذا يجب أن تنج هناك؟ 


في ألبوم أغاني فرانك سیناترا (۵۸۲۵٣|؟ ,)۴۲۵٣۸‏ إن كنت تريدُ أن تنجح, فان عليك 


ثالئًاء إذا كنت رياديًا موهوبًا أو مهنيًا طموكا؛ وكان يسغك أن تختار مكانَ عملك 
وشكناك فما الأمر المه بالنسبة إليك؟ ما العواملُ التي تندرج في عمليّة اتخاذ قرارك؟ 


كما هي الحال دائقاء إِنّ العامل الأه يتعلَقٌ بالتاس. هل أنت في مكانٍ توجد فيه مع 
أشخاص أذكياء وملتزمين ويملكون طاقة كبيرة؟ هل هناك مواهب حواليك بما فيه الكفاية؟ 
هل سيأتي المزيدُ من الأشخاص الموهوبين للعمل معك؟ إلا تحتاج لتختار الأقوى؟ 


AY 
الشيء المهم التالي هو البنية التحتية التكنولوجية, بما فيها المواصلات. هل يمك للمال‎ 
والمعلومات أن يتدفقا من دون أي عائق؟ هل يمكنك ويمكڻ إربائنك وشركائِك الائصال‎ 


ببعضکم بعصا من دون تأخير أو من دون وجود متاعب؟ 


وماذا نقولٌ عن معدل الذكاء فى مجتمعك؟ هل هناك كلْيَاتٌ وجامعات, أو مؤشسات 
الفكر والرأيء أو مراك تدريب لرَفُع مستوى الذكاء الجماعي؟ إذا كان الأذكياء هم الرابحون- 
وهم رابحون- فما الذى يفعلّه مجتمفك لجَذب الأدمغة والاستثمار فيها وتنميتها؟ 


كيف تقيش مستوى طاقة المجتمع؟ الأكثز ليس بالضرورة هو الأفضل, والفوضى يمكنُ 
أن تكونَ أكتر مما ينبغي. لكنْ مجتمغًا ليس فيه طنينْ صحَيْ يمكن أن يكونٌ مكانًا صعبًا لبدء 
مشروع جدید وتوفیر الموظفین له. 


وماذا عن قِيّم المجتمع الأخرى؟ هل هناك مشاركة مدنيّة؟ هل يهم الناس الذين 
يسكنون هناك بالمكان الذي يدعونه بيتهم؟ هل هناك تعاطف مجتمعي؟ هل يهتَمْ الناش 
عضهم ببعض ؟ هل هناك شعور بوجود اختراع مستقبلي؟ هل يعمل الناش ما لقحقيق شعورِ 
مشترَك لقا يمكن أن يكون عليه مجتمعهم في السنوات القادمة؟ 

إّه عالَم كبير- ويصيرٌ أصغرَ طوال الوقت. لا يتعلق الأمز بكون العام مسظحاء إما 
يتعلَقُ بكوننا جميغًا مرئطين ببعضنا بعضا. خريطة الخطوط الجؤَيّة اليابانية صحيحة: أنت 
في المركزء وكذلك كل شخص آخر. 


۸۸ 


القاعدة رقم ۸> 


فی عام ۱۹۹۰م نظرّث روزان هاغرتی (لأً۴۲و9 ه١‏ ۸۸8ه5٥۴)‏ نظرةٌ قاسية إلى الطريقة 
التي كانت وكالات الخدمة الاجتماعية في نيويورك تتعامَلُ بها مع مشكلة المشدين المزمنة. 
فقزرت أن تفعلَ شيئًا مختلفا. ففيما بدا أن المسؤولين والخبراءَ المسؤولين عن المشكلة 
راغبون فى التساهل مع الوضع الراهنء كانت روزان مصمّمة على إنهاء مشكلة التشزد المزمنة. 
وقد کان دشا نموذج يجمَعٌ ما بين مشاعر الإقناع الأخلاقي والاقتصاد العملي. كائث لديها 
منظمةٌ تدعى الأرضية المشتركة (6۲01۸0 ١۳0١‏ 00) كانت قد أشسثها للقيام بهذه 
المهفة. وكانث لديها مشكلة: كيفيّة الانتقال من الحْظة إلى التنفيذ. لقد تحتّم عليها أن تبن 
أن نموذجها سينجخ في الوقت الذي تخلقٌ فيه الأحوال التي تسمَخ له بالنجاح. بكلماتِ أخرى. 
إذا كان التغييرٌ معادَلة حسابيّة فإِنْ عليها أن تحلٌ معادلئين في الوقت ذاته. 


إن الحلّ لمعضلتها الئنائية كان يكمْنُ في شكل ممه بعيدِ الاحتمال. في قلب تايمز 
سكوير )۲١ ۳85 5٩1۷3۲8(‏ كان يقع فندق سكوير. في ذلك الوقت, كانت المنطقة المحيطة 
بالفندق قَذرة وخُطرة؛ إذ كائث تُسيطرٌ على المنطقة سلوكيّات مغل البغاء (الدعارة). وتعاطي 
المخئرات, وجرائم الشارع. لكن إن كان الحيْ المجاور مُظلغاء فان فندق تايمز سكوير كان ٠‏ 
قلبَ الظلام. كان البناع المتدهوز ملائًا بأناس حياتهم قد تحظمت. وقدَم الفندق مَلادًا للبائعين 
وسماسرة البغاء والبغاياء الذين كانوا يعرضون تجارتهم في الشوارع. عندما غرض البناء للبيع. 
كان متوفقا ألا يرغب أحدَ في شرائه. ٤‏ 


ما عدا روزان. ما شاهدثه في الفندق من جحيم» کان فرصة لمشروع مُبڍع ومميّز. کان 
باستطاعتها أن تستخدمه لثبرهن على صلاحية نموذج التغيير الخاض بهاء بينما يحت في 
الوقت نقسه تغييرا حقيقيا في الحيْ وفي حياة مئات المشڙدين في نيويورك. 


ولَمّا كان الدعمٌ المالى لشراء مبئى هو أوْلَّ ما كانّث تحتاج إليه. فقد بَئّث فى البداية 
قضتتها على الاقتصاد. وكانت هناك دراسة جدوی مُقنعة لأجل التغيير الذى سشكث إلى حَلقه. 


هل عرفت المدينة أن كلفة الاحتفاظ بباب خدمات دؤار لأجل المشردين تَصلٌ إلى أكدر 
من ثلاثة أضعاف كلفة توفير سكن لهم؟ وهل أدركت المؤشساث الماليَةٌ الرئيسة أن تنظيف 


۱۸٩۹ 


فندق تايمز سكوير قد يؤئي إلى تحسين المنطقة بأكملها؟ 


إِنْ تجديد فندق ما تجديدًا نتاجخا- حثى ذاك الذي يستبدلٌ بالرجال والنساء المشردين 
في السابق بائعي المخئرات- يمكن أن يؤدي إلى زيادة التنمية الاقتصاديّة للمنطقة بأسرها. 
قبل أن تنتهيٍ من عملها, كانت روزان قد حصَلّث على ٤١‏ مليون دولارا دعقا لها من المدينة 
والداعمین الخصوصيین مغل کلوروکس (×010۲0) وجاي. پي. مورغان M01937(‏ ۴ .ل). 
كانت الأموال سُنفَقٌ على تحويل فندق تايمز سكوير من مأؤى للفتاجرين بالمخئرات. إلى 
نموذج عملي لمساكِن تحت الإشراف لمشردي المدينة المزمنين. 


ول حولت کومون غراوند (60170 0007 ) الفندق القَذِرَ إلى ٠٥۲‏ شْقَةٌ سكنيّةٌ 
صغيرة, وإلى خذماتٍ اجتماعيَة في الموقع للفستأجرين المشردين سابقا. ثم توجُْهّث روزان 
إلى منشآتِ تجاريّة ذاتِ علامات معروفة مشل بن أند جیریز (۵۲۲۷8ل & 86۸) وستاركټس 
٥)5(‏ ل )St‏ لاستئجار أمكنة في المبنى وقربه. مر أخرى كانت تستخدم حركة واحدة 
لحل مشكلتين: قذّم الشركاء التجاريُون ذوي المواصفات العالية وظائف للفقيمين في المبنى, 
الذين تحشنث حياتهم من جدید. وپذا ساعدوهم على استعادة عافِيَتهم. وأڭدوا لمؤسشّسات 
الأعمال الأخرى أن إعادة تنمية تايمز سكوير كان عملا حقيقيًا جديًا. بعد مدّة قصيرة. 
افتتخث ديزني (01518¥) مخزنًا رئيشا في المنطقة. وكان تايمز سكوير بذلك في طريق 
عودته إلى ساہق عهده. 

مشروغ متميْرٌّ واحدَ بَرهَنَ على جدوى استراتيجية روزان في وضع حد للئشزد وتحفيزِ 
نهضة مستمرة للمنطقة بأسرها. وأثبت المشروع فكرة مُعاكسة للفطرة السليمة تقول إن 
مشروغا غير ربحي يمك أن يوفُر أموالّ دافعي الضرائب ويوَلْدَ أرباځا حقيقيّة للشركاء 
والمستثمرين. كما أعطى المشروع روزان نموذجا توضيحيًا لاستراتيجيتها الكبرى لإنهاء 
التشد في نيويورك وفي مدن أخرى في جميع أنحاء أميركا. 


ماذا بعد؟ 
التغييرٌ هو نظام الوقت الحاضر. السياسيُون يعدون بالتغيير. والمنظمات غير الربحية 
تصمم برام لإحداثه. والشركات تدفَھٌ لقاءَ دوراب تدريبِيّة لتمكينه. 


المشكلة هى أن أشخاصًا قليلين يؤمنون به. إِنّ التغييرَ هو مفهوءٌ مائغٌ جدا لقبوله 
بکامله. کیف نغیّر؟ ومتی؟ وماذا؟ 


إِنّْ عَمَلَ مشروع مُبدع هو جَغفل التغيير قابلًا للقصديق. عندما يّراه الناش ويشعرون 
بؤجوده ويستفيدون منه. عندئڏِ لا يون التغييڙ مجڙڌاء بل يکون تغييرا حقيقيا. 


ماذا تستطيع أن تتعلْمَ عن المشاريع المتميزة المبدعة من روزان هاغرتي وفندق تايمز 
سکویر؟ 


o 
.إن من الجيد أن تكونَ لديك استراتيجية. إِنْ النموذج الذي يبين كيف يحدُت التغيير يمكن‎ 
أن يوجه أعمالّك ويقَدم إليك نضا تستطيغ أن تستخدمه لإقناع الآخرين. انظز إلى‎ 
تموذجك على أنه حْظْةٌ عملي اجتماعيّة للأعمال. إِنّها تحتاج إلى مقدارٍ واف من‎ 
الانضباط والصرامة وإلى مدحّلاتِ خارجيةٍ كالتي تحتاج إليها حْظة أعمالِ ربحية.‎ 
عندما تشحَدٌ حُظتك. فإك ستتعلْمٌ من الآخرين. وتحدَدٌ أهدافًا للفرّص. وتستقطبُ‎ 
حُلفاءَ تحتاج إلى مساعدتهم في أثناء انتقالك من الحْظة إلى الواقع.‎ 


۲.للمبتدئین, رگزوا على ما يمك القيام به. ينبغي أن يجح مشروغك الأؤل إن أرذث أن 
تول مصداقَيّةٌ لاستراتيجيّة التغيير الأكبر الخاضة بك. اختز مشروعا يمل رؤيتك 
ويحمل فرصة كبيرةً للئجاح. وبينما تطؤر حظتك وثضيفُ إلى استراتيجيتك, فإك 
تبحَت أيضا عن المشروع المناسب. في هذه المرحلة من جهود التغيير التي تبذلهاء فان 
كل مشكلة تعترضك هي أيضا فرصة. إِنّ الشيءَ الأكثر إزعاجا وبشاعةٌ في تايمز سكوير. 
كان أرضيَةٌ مغاليةٌ لإثباتِ جهود روزان هاغرتي في التغيير. 


۴.الاعتبارات الماليّة يجب أن تنجح. هل تذكر المعادلة ”يحدُتُ التغيير عندما تكون كلفة 
الوضع الراهن أكبر من المجازفة بالتغيير“؟ (انظر القاعدة رقم )١‏ إذا كان مشروغك يعو 
عليك بالوفر أو يقدم إيرادا جديداء فإك ستعرز على الور فرصك للئجاح. إلك تحتاج 
إلى السوق ليصوت بالإيجاب. عندما تجكَلُ الاعتبارات الماليِة تنجح, فإك تعطي السو 
سبا آخر للشصويت لك. ٠‏ 


٤.ابحٹ‏ عن شركاءَ رئيسين. عندما أضافّث روزان المدينة وبن أند جيريز وستاركټس 
وکلوروکس وجاي. پي. مورغان إلى فريقهاء فإها حصلّث على أكثر من المال؛ إذ إِْها 
حصلّث على تأييدهم ونفوذهم ومصداقيتهم. ومع أن برامجهم تداخلَّث جزئيا مع 
برامجهاء فان روزان استطاعث أن تحصل على دعمهم الكامل. 


٥.انظز‏ إلى التغيير وكأه نجيل (مسظح عشبي أخضر). يُنتج البستاني النجيل إا بالبذور 
وإقا بزع مساحة من التربة بقطعة من مسظح آخر, وهذا ما يممُلٌ أساش المسظح 
العشبيْ الأخضر. ثم يضيف قطعة ثانية, فتبدأ القطعتان باللمو تجاه بعضهما بعضًا. 
وبمرور الوقت, يبر مسظخ أخضر بكامله عندما تغظي هذه القطع الأرض وتفظيها 
باللون الأخضر فتغيْرً منظر الأرض بالدريج. 


إن مشروغك المتميز الأول هو مساحة التربة الأولى للأعشاب. إلّه يضم الأساس 
لمصداقيتك. ويجعلّك تريح مناصرين لك. وغالبا ما تقزر المساحة الأولى من التربة القطعة 
الفانية التي ينبغي زراعتها. إِلّه يُبيّن للآخرين كيف يمكنُ أن يصيرَ مشروغك استراتيجيّة. 
وقد يؤدي إلى الحصول على دعم مالي وسياسي مه يؤديان إلى حَلق شراكاتِ جديدة. 


والأهمْ من كل شيءء. أنه يجقَلٌ الوع بالتغيير حقيقيا. إِنّه يحول جرأة الأملِ إلى جرأة 
النتائج. 


0 
القاعدة رقم >٩‏ 
أن أرذت أن نمو وأنت قائد. 
فعليك أن تنزع سلاح 
حراس حدودك. 


كانت السنة ۸٦۱۹م.‏ كان أخي مارك قد أنهى دراساته في ألمانيا. وكان طالبا يتلقى إعانة من 
مؤشسة فُلبرایت (۲9۸6ال۴1). ذهبتٌ حينئذٍ جؤا لأقضي الصيف معه في جولة في أوروپا 
في سيارة فولكس فاجن التي كان قد اشتراها. ذهبنا إلى براغ العاصمة التشيكية للاستمتاع 
بفترة ازدهار "ربيع براغ“ القصيرة جا ثم توجهنا عائدين إلى ألمانيا الغربية (لم تكن ألمانيا 


توخدت بعد) 


كان طريقٌ العودة الوحيدُ من خلال مم في ألمانيا الشرقية. وصلنا إلى نقطة تفتيش 
وفنا حيث كان حراس حدود ألمانيا الشرقية المسأحين تسليځًا كاملا يُيطرون على تدفّق 
حركة المرور. 


عندما اتی دورنا. سلّمنا جوازات سَفرنا إلى أحد الحزڙاس» وكان رجأا ضخما يلبش البرْة 
النظامية لجنود ألمانيا الشرقية ويحمِلُ بندقية أوتوماتيكية مُعلقة على كتفه. ألقى نظرةٌ على 
جوازات سفرنا ولوّح لنا بده لنخرج من صف السيّارات ونقف في موقف للقركبات. ثُمْ اختفى 
داخل أحدِ أكشاك الحراسة المصطفة على طول الحدود. 


جلشنا في مَوقف المركبات وراقبنا الحراس وهم يُشيرون للسيّارات الأخرى بالتقدم. 
بعد ساعة, توبدا من الجلوس في السيارة فخرجنا لكي نحرك أجساتنا. مژت ساعة أخرى 
ونحن لا تزال جالسين في مَوقف المركبات. لّم تكن هناك أيه علامةٍ على ؤجود الحارس الذي 
أخَذّ جوازات سفرنا. ولّم تَكُنْ هناك أيضا أيّة علامةٍ على وجود جوازات سفرنا. كنا في أرض 
فُحايدة عند نقطة تفتيش ألمانية شرقية من دون أوراقنا النبوتية. ۰ 


فى نهاية الساعة العالعة. كان مارك قد ضاق دَزْغا بالانتظار. بكلٌ تأكيد, كنا شبائًا 


وأميركئين» ولا شك أن الألمانَ الشرقيين فكروا أنه من الممتع القَبَتُ معنا. لكن ما لم يعرفوه 
هو أن لغة مارك الألمانية كائث جيدةٌ بحيث لا يمكن تمييزه عن مواطنِ ألماني. 


۹٩ 
جذبً مارك انتباة أحدِ الحڙاس. لم يكن هو الحارس الذي انطلَق بجوازات سفرناء‎ 

هو وبندقيته كانا في مثل ضخامة الحارس الأول وخطورته. عندما اقتربَ الحارش إلى 

مسافة يستطيع فيها أن يسمَعَ ما يقال قال مارك بلهجة ألمانيّة صرفة: ”أخد أحدُ أصدقائك 

جوازات سَفرنا منذ ثلاث ساعات. إِنّه على الأرجح في برلين الغربية الآن“. 


استدار الحارش على عقبيه وانطلق نحو المقصورة. ثم عاد ومعه جوازات سفرنا وأشاز 
إلينا بالتقدم إلى أمام الصف من خلال نقطة التفتيش, ثُمٍَ عبر الحدود. 


أصلَ هنا إلى ذروة القضة: بعد أربعين سنة. لم يَغُذ هناك وجو لحرّاس الحدود. وزالث 
ألمانيا الشرقيّة. ومستشارة ألمانيا الموحدة كانث قد نشأث في دولة لم تَغذ موجودة الآن. 


ماذا بعد؟ 


سوا أغلِفنا أم لم نعلّمْ, فان لدى جميعنا حراس حدود. في بعض الأحيان يكونون 
مَجازيين؛ وفي أحيان أخرى يكونون حقيقيين. في كلتا الحالئين, التفسير هو ذاته: نحقاج 
إليهم لأجل حمايَتنا الشخصية. لبقائنا على قيد الحياة. وفي معظم الأحيان تصير الحالة 
معكوسة- أي يصيرٌ حراش الحدود حراس السجن, وما يبقى على قيد الحياة ليس هو الأمر 
الأهة. كلما ارتفغت إلى مستؤى أعلى في مهنتك؛ وكلّما كنت أنجَح في عملك. وكلّما حصَلْتُ 
على حراس أكثر, كان الثم الذي تدفغه أکبر. 1 


ولنأحْذ خبرتي في كَلَيّة هاررد للأعمال. عندما دخَلْتُ حرم الكلَيّة أُوْلّ مرة, بدا كألّه 
مدينة محاطة بجدران. حى إن تخطيظ الأرض فيها بدا كأّه منطقة محاطة بخندق مائي. 
كائتِ البؤاباك محروسة ولم يكن يستطيع الدخولً إليها أو العبور منها إلا الأشخاض المدعؤين 
(المخؤلين). 


بعد مدّةٍ وجيزة, بدأ رذ فعلي الأوْلي يتلاشى. كان شعورا رائقا أن أكون داخل البؤابات, 
وكان ذلك يعني أي أحدُ أفضل الأشخاص وأذكاهم هناك. كائث بطاقة عملي الخاضة بمجلة 
"هارقرد بزنس ريقيو“أشبَةَ ما تكون بجواز سفر,ء مما سمح لي بالوصول إلى غرفة طعام الهيئة 
التدريسيّة والمكتبة والصالة الرياضية. تأكْدَّث مكانتي بين النخبة ما نعفث فيه بالوصول إلى 
الحرم الجامعي. 


عندما غادزث كَلَيَّة هارقرد للأعمال, أنزلّتِ البؤابات بسرعة. إذا أرذث أن أعود وأزور 
صديقا لي من الهيئة التدريسية. سيَطلب مئي ځُڙاس البؤابات ان اسل دخولي وأذكڙ 
الشخص الذى سأزوره وأوقف سيّارتى فى المنطقة الخاضة بالزؤار من الخارج. جعلّنى هذا 
الوضم أتساءل: ما الذي يمنعٌ حراش البؤابات من دخولهء بينما تحتاج كلَيّة هارقرد للأعمال لأن 
تسمح بدخوله؟ ماذا كان ثمنُ هذا المنحنى المغلّق الدفاعئ الذى لا يصعُب جا اختراقه؟ 


۹ 
بالتأكيد, ليست الذوَلُ أو الجامعاث هي التي تعلق حدوتها فقط على نفقتها ® 

رأيت أناشا يفقلون الشيءَ ذاته- عادة ما يفعل القادة هذا كوسيلة لحماية أتفسهم من نجاحهم. 

يبدأون مهئهم متعلّمين مُنفّتحين من السهل الوصول إليهم. وعندما يترفعون في المؤشسة- 

في العادة لأتهم متعلمون- تغمهم المطالب والتوفُعات التي يحفلهم إيّاها الآخرون. إلها كديرة 

جا وينتهي بهم الأمر إلى تشكيل قشرة خارجيَّة غير مرئيّة- درع واق للجسد يشہة الصدفة 

المحيطة بهم. يخفض هذا الدرغ الضغوظ الطاغية. لكنّ هناك ثمئا له: لا يستطيغ القائد أن 

ينمو خارج حدود هذا الدرع. والأسوأ من هذا هو أن ما في الداخل يبدأ يتضاءلٌ ويموت لاله 

انقظع عن مصدر الطاقة الجديدة. إِنٌّ القائة الذي كان متعلْمَا صار شخصا آخر يتصف بالقسوة. 

من الممكن رؤية هذا الوضع لدى السياسيين والرياديين والرؤساء التنفيذيين. إّهم يبدأون من 

شرارة خاضةء لكن عندما يُغلقون حدودهم. تنطفئ الشرارة وينتهي بهم الأمز إلى وجودِ 

حزاس لحدودهم- الحقيقيّين والمجازيّين- يَضبطون إمكانيّة الوصول إلى الداخل. 


هل هناك ما يمكئك القيام به لتبقى مُنفخا وحيًا وقابأا لوصول الآخرين إليك؟ 


أو احتفظ حولّك بالأشخاص الذين لا يخافون أن يقولوا الحقٌ لأصحاب السلطة. 
يحتاج القادة إلى أشخاص يكَحدونهم ويخالفونهم الرأي. سيُزيل النظام بشكل روتيني هؤلاء 
الأشخاص. ويُّبقي حراش الحدود- في شكل المساعدين الإداريين ونؤاب الرؤساء التنفيذيّين- 
هؤلاء الأشخاص المخالفين بعيدًا عن الرئيس. إذا كنث قائدًاء فالقرارٌ يعودٌ إليك في السماح 
لهم بالاقتراب منك- سواء أفي البيت أم في العمل. 


ثانیًا. تذگر جيْدًا أن تحىَك بالناس الحقيقیین. عندما ترش جورج دبليو. بوش 
للانتخابات الرئاسية للمرّة الغانية. انتشرت الأخباز بأنه لا يعرف كلفة غالون الحليب. قالَّتِ 
القضة إله ذهب إلى مخزن البقالة وتعجْبَ لدى رؤيته جهاز المسح الضوئي. أهذا صحيح أم 
خطأ؟ ليس هذا هو المهخ. الفكرة هنا هي أَنٌ الناش حسبوه شخصًا لا يعرف كيف تكونُ 
حياتهم العادية. إِنّ السبيلّ إلى هَرْم حراس الحدود هو التأد من عبور الحدود. تناو غداء 
موضوعًا في كيس بني على طاولة العاملين الآخرين. ادغ شخضا غير مُسرف إلى الغداء. 
أڄب على المكالمات التي ترد إلى هاتفك بنفسك- هذا أسلوبٌ ناجخ بالنسبة إلى ورن بافيت. 


ثالئاء لا تنكرٍ الجانبَ العاطفيٍ للأعمال. في عام ۰۲١١۲م.‏ فاز دانييل كانمان (اع¡,03 
em0‏ ahnءN)‏ بجائزة نوبل في الاقتصاد بسبب عمله على الجانب العاطفيً من الاقتصاد. 
واليوم نحن نعرف أن الأعمالّ ليث كلها أرقامًا وتفكيڙا منطقيا. إذ يلعب الذكاغ العاطفي دوا 
مهفا في نجاح الأعمال كما يلعبه حاصلٌ الذكاء الخام. لسوء الحظ, لا يوجَد الكثير في كليات 
الأعمال أو في مجال الأعمال من الأمور التي تعلّمٌ القادة استخدامَ الجائب الأيمن من الدماغ. 
يصرف عد قليلٌ من الرؤساء التنفيذيين وقًا لحضور صفوف الرسم, أو الالتحاق بصفوف 
الموسيقى, أو تجربة أشكال مختلفة من التأمُل. 


هذا أمر سيئ جدا. لأئه إن أرذتَ أن يُنزلَ خزاس حدودك بندقتاتهم فإلّه قد يتحثم 
عليك أن تلتقظ فرشاة دهان. أو تعلْمْ تحدُتَ الألمانية بظلاقة. 


110٥ 


القاعدة رقم ٠١‏ 
في طريق الصعود. حذار من 
ا و ا 


نقاظ ضعفِك في طريق الهبوط. 


يعد جون دوار على نطاق واسع. الرأسماليٍ الريادي الأكثر تأثيرًا في جيله. ولهذا السبب قد 
تكون فكرة الكتاب التي وصفها لي ذاتٌ مرَةٍ عندما نٹ في ”هارقرد بزنس ريقيو“- أكثرَ 
فكرة كتاب أعمال إفادةً. لكتها لم ثُكتَبَ بعد. 


قال جون: "لدي جميغ حط الأعمال القديمة هذه في مكتبي“. ثُمْ تفوه بأسماء قائمة 
من الشركات المدهشة التي دعمها في ”کلاینر پيركنجز“» بدا بشركة ”كومهاك كومپيوتر“ 
.(Compac Computer)‏ أكملَ قالد: ”في كل حالة يمكئك أن تجد جملةٌ واحدةٌ أو فقرة 
لصف ما يتميز به نموذخ أعمالهم الفريدة من نوعها. قد يكونْ نظام توزيعهم الفريد أو نموذج 
التتجزئة لديهم. يمك أن يكونَ العنصر الذي يفشر نجاحهم في البداية. هو ذائه ما يفشر 
فشلهم لاحقا". ٠‏ 


قلت لجون إِنّي لا أعرف كيف يعمَلُ عالّم رأس المال الاستغماري؛ لكئي اعتقذث أي 
أعرف كتابًا عظيما ومقالة رائعة في ”هارقرد بزنس ريقو“ عندما سمعث ما قد قيل. بدا كأنّه 
تثقاظةٌ بين أفضل أمغلة الحالات الدراسيّة في كلية هارقرد للأعمال, وتعليقات متأئية لمستثمرٍ 
متمرس في كيفيّة تطبيق الأفكار. إن ست إلى عشرٍ حالات دراسيّة يمكن أن تُشكُلَ كتابًا راغا 
دهشا في فن الريادة- مع فصل واحد مكتوب كمساهمة في ”هارقرد بزنس ريقيو“. 


بالتأکید. لّم يكثْب جون الكتابَ قظ- أو على الأقلّ لم يكئبه بعد. 
غير أنٌ الفكرةٌ التصقّث بي. كان هتاك مبدأ عام قد حدده جون وان له معئى واقعي. 
إله أكثر من "ما يرتفع يجب أن يهبط“. هو يقولٌ إِنّ الشيءَ الذي ساعدك على الصعود هو 


الشيءَ نفشه الذي سيُؤڏي إلى هبوطك. ابتدأث أراه قانوئًا عالمثا يمكن تطبيقه على صعودِ 
الشركات والصناعات وحتى الدول وهبوطها. 


١ 
فشر هذا المبدأ كيف تحؤلث صناعةٌ السيارات في الولايات المتحدة ذات المزايا‎ 

المتأضلة فيها إلى ضعفاتِ عندما تحوَلّت الأسواق تحولًا فجائيًا نحو السيارات الجيّدة ذات 

الكفاءة في توفير استهلاك الوقود. وأعطى المبدأ أيضًا معئى للميّزات التي اعتمدث عليها 

الصحف الأميركية لعقود. وكيف حولت الشبكة هذه الميزات إلى نقاط E‏ عندما تبدأ في 

تطبيق مبدإ جون على الشركات والصناعات. يتحول الأمرٌ إلى لعبة أعمال قادرة على تغيير 

الواقع. الخاسرون اليوم» سواء إعلاميين كانوا أم موظفين في خطوط الطيران أم عاملين في 

البيع بالئجزئة أو المواد الاستهلاكية- سفها ما شئت- طارو! ألا بفكرتهم المتميّزة إلى الققة 

كميّزة. ثم نزلوا بها إلى الحضيض كضعف. 


وإذا كان الأمر ينطبقٌ على الشركات, فهل ينطېق على الڈؤل؟ هل يمكن أن تصير 
مَصلحة الول التنافسيّة وميّزتها بهذه السهولة مساوئ تنافُسيّة؟ ماذا يحدث لو انقلمث 
أوضاغ السوق الأساسية مغل الطاقة والبيئة أو التمويل العالمي؟ هل يتحول أسلوبُ حياة أَمة 
بأكملها إلى حَظرٍ على الأمن القوميّ إذا ما تغيَر السياق العالمي؟ 


ماذا بعد؟ 


فلئعذ هذه القاعدة من المستوى العالميٍ إلى المستوى الشخصي. 


عندما يتعلق الأمر بأدائك في العملء فما أعظم مَوطن قَوة لديك؟ هل يمكن أن يصيرَ 
أعظمَ مَوطن ضعف؟ 


هذا يحدث في السياسة طوال الوقت. مستطلعو آراء الجمهور يدعوئه "التفاضل 
المتعلّق بالمعنى“ (اهأ†٢٠ء٠ffال‏ ءأامmaهS).‏ إنه بصورةٍ أساسية قانون نيوتن الثالكث 
المطبق على اللغة: لكل سمة إيجابيّة. سمه مساوية لها في المقدان ومعاكسة في الائجاه 
(سمة سلبية). 


فَلتقّل إن أعظم موطن قَوة لديك أنث المترشح هو ذكاؤك وفصاحئك. يحاولٌ منافشك 
أن يقنع الناخبين بأن ينظروا إليك كشخص من اللُخبة لا يعرف إلا الكلام. من ناحية أخرى, إذا 
كان أعظم مواطن القوة لديك هو قدرتك العمليّة على جَذْب الإنسان العاديء فان منافيىك 
سيصؤرك على أك شخضص غير معفَّف وغير مؤْهَلٍ في عالّم القيادة السياسيّة المعقد. وكما 
يذكزنا القولٌ الصينيٰ القديم: "إِنْ لكل جانب دوما جانا آخر". 


ماذا بشأن جانبيك؟ هل لديك القدرة على أن ترى نفك كما يراك الآخرون- أي كما يراك 
رئيشك أو خصمُك, أو الذين يعملون معك؟ إذا سنخث لك الفرصة لقكتبَ على بطاقة بحجم 
٠١.١سم‏ أعظم مواطن قؤتك. هل يمكئك أن تقلها وتحؤلها إلى ضعفات؟ وما الذي يمكئك 
حفًا أن ثتعلْمَه من التمرين؟ 


فَلنقُل إِنّ أعظمَ وأثمن ما تملكه هو ذكاؤك فهذا موهبة. أنت سريع الاستيعاب وتلخْضٍ 
الأفكار بسرعة. كما أنّك جهار أفكار فطريّة. 


فكْرٍ الآن في الجانب المظلم لكونك ذكيا. مغروز ومتفاخر؟ شعوز بالتفؤٌق الفكري؟ 
افتقاز إلى الدفء الشخصي؟ 


مثلّد هل تُص وما على كونك أذكى شخص في الغرفة؟ وهل الأفكار الوحيدة التي 
ترؤج لها هي أفكازك؟ هل حدك وأن أثنيت يومًا على أفكار الآخرين العاملين معك؟ هل 
تستخدم قدراتك العقلية التي لا تصدق لثشيرَ إلى وجود عيوب في طريقة تفكيرهم وتحظم 
أفكارّهم؟ كيف يرى العاملونَ معك الطريقة التي تستخدمُ فيها ذكاءك؟ هل تخيفهم. أم أنهم 
يُرځبون بالفرصة ليكونوا ضمنَ فريق معك؟ 


عندما تبدأ في رؤية المواهب التي أوصلنك إلى حيث أنت اليوم» فإنك تستطيع أن ترى 
أيضا كيف يمكئها أن تمنقك من التقدم إلى الأمام- أو حثى كيف تتسبب في سقوطك. 


هذا لا يعني أن عليك أن تتخلى عن مواطن قؤتك. حتّى لو كنت قد طؤرت مواطن قوةٍ 
جديدة فستكون لديها ”جوانب أخرى“. الفكرةٌ هيء عندما تنظر إلى ما تملك من الجانبين, 
فإله يمكئك أن تبدأ في التعويض عن الجانب المظلم. كل ما يتطأبه الأمز هو قليلا من الوعي 
الذاتي لتٌبقی القَوَةٌ في حوزتك. 


۹۸ 
القاعدة رقم ٥١‏ 
لكنْ لا تعامل نفك 


بالطريقة ذاتها. 


كان واجبًا استعنائيا في الحياة. كان علي أن أدير حوارا بين أربعة من القادة الدينيين في 
العالّم. جلس إلى أقصى يساري الشيخ أحمد محمد الطيّب» عميد جامعة الأزهر في القاهرة 
ومديرهاء وإلى جانبه الحاخام ديقيد روزن (۴8086۸ 03۷4), رئيش اللجنة اليهوديَّة العالميّة 
للشاور بين الأديان. وكبير حاخامات أيرلندا السابق وإلى أقصى يميني جلس فیلیپ 
(ماا۴۸). رئیش أساقفة پولتاقا (۵۷٤ا٥۴)‏ وکرمینتشاغ (و۸u٥۸۲۴۳۵۸),‏ وھو مندوبُ 
أرسلّه إلى المؤتمر بطريرك الكنيسة الأرثوذكسية الروسية. ومباشرة إلى يميني, جلسش قداسة 
الدالاي لاما (8" ه1 أةاة0). 


كانت مهفتي هي أن أقودهم في محادَثة تتطزق إلى الدين المنظم والروحانية 
والتزاعات البشريّة والأعمال. في النهاية, كان لدي سؤالّ محدد أطرحه على كل واحدِ منهم- 
سؤالّ كنث أرجو أن يكون مهذبًا وواضځا. 

هل یعتقدُ فیلیپ أن كنيسته وكنيسة روما ستَكحاؤران ثانيةٌ في السنوات الخمسين 


القادمة؟ 


ما الذي يمكنْ أن يقولّه الطيّب ليؤْكد ثانيةٌ للغربيِين أن القرآن الكريم لا يثغاض عن 
الإرهاب ولا يصفخ عنه؟ 


هل يرى الحاخام روزن أنٌ إسرائيل تتحؤل من دولة عَلمانية إلى دولة دينية؟ 
أبقيت السؤالّ الأخير للدالاي لاما. كان يبدو من المناسب إنهاء الجلسة بكلماته. 


"إذا ما أخذنا في الحسبان كل ما تفعلّه الصين بالئبت- سكةٌ الحديد التي بناها 
الصينيون, وقَفةٌ الرهبان. والمحاولات لاجتغاث اللغة والتقاليد- هل تعتقد أن البوذيّة قادرةٌ 
على البقاء على قَيدِ الحياة هناك؟“. 


۱۹ 


كنث جالشا عند مرفقه. في بداية الجلسة؛ ولتوضيح الرسم على سقف كنيسة سيستين 
(۵"اء8İ)-‏ الذي رسمه مایکل آنجلو ۸"98۴1٥(‏ ۸۵8۱ءMi)-‏ قبض على ذراعي ولمس سټابتي 
بسبابته بطريقة مؤثرة. أدرث الآن مققدي بحيث صزنا وجهًا لوجه. 

بدأ جوابه برد الحقائق من دون أن يُظهر أيّة مشاعر. إليكم عدد البوذيّين في العالّم. 
هناك عدد منهم في آسيا وعدد آخر في أوروپا وأميركا الشماليّة. كان ذلك واضخا كما قال. 
على الغم من كل ما فعلّه الصينيُون بالثبت, فإنّه لم تكُنٍ البوذيّة معرضة يوما حطر الاختفاء 
من العالم. 


ثم انتقلَ إلى موضوع الثبت والصين. 


كنث أتوفَعٌ أن يكونّ محتررًا في جوابه. الصينيون يراقبون كل ما يقوله. حتّیى في هذه 
الرحلة, حاوَلّ الصينيون بطريقتهم المعتادة أن يمنعوه من الاجتماع برؤساء الول والداعمين 
التبتيينء وكان تخميني أله سيَمتنغ عن قول الكثير عن الصين, وقد كنث مخطئا. 

بدأ الدالاي لاما بقوله: إِنْ المشكلة بين الصين والتبت لا تكم في سكة الحديد التي 
بناها الصينيُون, أو العدد الكبير من الصينيّين الذين ينتقلون إلى التبت, بل إِنْ المشكلة 
الحقيقَية كانت أهم كانوا صينيين غير مناسبين؛ حيث إنهم كانوا يرسلون صينيين أغبياءَ إلى 
التبت! 


عند قوله هذا. ضحك جميع الحضور. ولم أستطغ إِلّا أن أبتسم ابتسامة عريضة أمامه. 


الطريقة التي كان يشبغها الصينيُون الذين يأتون إلى التبت في الطهيء ثنتخ طعاما غبياء 
والطريقةٌ التي كانوا يتفاعلون بها مع أهل التبت- غبية بؤضوح. كل شيء سيكون أفضلَ 
بكثيرٍ لجميع المعنيين لو أرسَلَ الصينيون إلى التبت صينيين أفضل وأذكى بدلا من أولئك 
الصينيّين الأغبياء! كان من الواضح أله يستمتع بينما يستعرض النواحي المتعددة لغباء 
الصينيّين الذين انتقلوا إلى التبت. 


ثم وصلَ إلى نقطته الأخيرة. 


قال إنّنا قد لا نكونُ في تلك اللحظة بالذات مُدركين حقيقَة أن هناك عدا كبيرا من 
البوذيّين الذين يعيشون في الصين. کان عدذهم كبيرا وآخدًا في الازدياد. وكان هناك عطش 
روحيٰ عميقٌ داخل الصين,» وكانت البوذيّة تجدٌ ممارسين جُددًا يتبئون تعاليقها. 


قال الدالاي لاما: ما دامت هذه الأمور تجري في الصين, مَنْ يعرف ما الذي قد يحدُث؟ 
رما سيّسيطر البوذيُون في المستقبل على الصين! 

ثم ضحك تلك الضحكة القويّة المرتفعة التي تصدر عنه بسهولة ومن دون إنذار. 
وضحك معه جمهورٌ الحاضرين وصفُقوا له واستمتعوا كثيرًا بأسلوبه العملي وبحش الذُعابه 


7 


لدیه. 


في وقتِ لاحقِ من تلك الليلة. وجذٿ نفسي اکر مليا في هذا الشخص وفي مَن يکون. 
وفي ما قاله أيضا. ها هو شخص فريد من توعه في العالّم أجمع. يتطلع إليه شعبه طلا 
للإرشاد الروحيً والقيادة السياسية؛ والعالَّمْ معجبَ برسالة رأفته الموجهة إلى الجميع. وهو 
رجلّ روحانيْ يُسَر بالعلم. عند الإجابة عن أحد أسئلتي. قال إِنّه حيث يبرهِن العلمٌ على أَنٌ 
المعتقدات البوذية القديمة خاطئة, فإنْ على البوذيّة أن تتغير. قد تختفي تولئه من على 
خريطة العالّم بينما يكون منشغلا بدراسة الشتاتِ اليهوديء وذلك ليتعلّم كيف تغلب شعب آخز 
على حقيقة فقدان وطنه. وفي كل يوم عندما يكون في درافسالا (3ا0۸3۲8۳52) في الهند, 
مقر الحكومة في المنفى. يجتمغ مع أهل التبت الذين تحفلوا مَصاعبَ هائلةٌ لدى الفرار من 
بلدهم. 


ومع ذلك عندما سألثه سؤالًا جديا عن آفاق المستقبل بالنسبة إلى أرضه وشعبه» أعطى 
جوابًا من مستويّين على الأقل. كان رذ فعله الأول مباشرا ومبنيًا على الحقائق والتاريخ. وكان 
جوابه الثاني مَرحا وذكيّا وبارعا. كانت قضيَةٌ جدَيّةء وكائّث مسألةٌ تبعث على الضحك. 


عندما رجغث إلى البيت من المؤتمرء خطرت لي فكرة أخرى بشأن مالاحظيه الأخيرة عن 
سشيطرة البوذيّة على الصين, والتي جعآشنا جميعًا نضحك معه. إذا كنت تؤمن بالشناشخ 
وتستطيع أن تلقيْ نظرةٌ طويلةٌ على الزمن والتاريخ, أيمكنْ أن يكونَ على صواب؟ هل يُمكنُ 
للبوذيّة أن تتأضلّ في الصين؟ هل سيَقبَل الصينيون المتعظشين روحيا فلسفة ستجعلهم 
يبدون أكثر مغل أهل التبت بدلا من أن يصير أهل التبت مل الصينيين؟ 


ما الجزء الذي كان جديًا من جواب الدالايء وما الجزء الذي كان دُعابة؟ 
ماذا بعد؟ 


يأخدٌ ك شخص أعرفه عملّه على محهل الجذ. قد تكونْ عاملا في مجال الأخشاب, أو 
رياديًا طموخا, أو طالب هندسة معماريّة, أو أستادًا جامعيًا يدرس الألمانية. وقد تكونُ من 
الذين يعقلون ليصيروا أعظمَ المصفمين الداخليين, أو مهندس حدائق, أو متعهدًاء أو سائ 
تاكسي» أو عاملّا يقدّمُ القهوة إلى الزبائن. الأشخاض الحقيقيُون يؤدون عملّهم بكلْ جئَيّة. إن 
ما يفعلوئه هو أمر مهة. إله مهم بالنسبة إليهم لأنه يشگل جزءًا کبيڙا من شخصيتهم» وهو 
مهم بالنسبة إلى أصدقائهم وعائلاتهم الذين يعتمدون عليهم. وهو مهم أيضا بالنسبة إلى 
الزبائن والؤكلاء والملاء لأننا نحن جميكًاء بشكل ماء نوجد في هذه الحال مغًا. 


لكن, ما الذي يفصل الناس الذين يرغبون في العمل عن الذي يفضلون البقاء بعيدين 


منه؟ 


Tel 
الجوابُ ليس بأهميّة العمل وليس في المالء وليس في فرصة الحضور إلى جانب‎ 
مشاهير أو اأعاء استحقاق لقب ممتازٍ في العمل.‎ 


يكن الفرق في أسلوب تصرف الناس وسلوكهم. والكيفية التي يبدون بها بالنسبة إليك. 
وإضافة إلى الوقت والحيز اللذين يغردونهما لك في حياتهم. 


الطريقة التي أدار بها تيد ليقيت مجلّة ”هارقرد بزنس ريقيو“ تفشر ما أتحدث عنه. أذى 
تيد العمل يكل جدَيّة. وكذلك أخذ الأفكار بكلّ جديّة. وأذى مهقَة التعليم في كلَية هارقرد 
للأعمال بكلّ جئَيّةء وأذى بالتأكيد عملّه في ”هارقرد بزنس ريقيو“ بكلّ جديّة. ولم يرغْب في 
العمل إلا مع أشخاص تعلقوا بتلك المجلّة كما فعلَ هو. 


لكنْ تعريفه للقافة التي أرادها لمجلّة ”هارشرد بزنس ريقيو“ كان تعريفًا خاضا به كلَياء 
فقال:"علينا أن نكونَ مدل عائلة إيطالية. نتقائل بشدّة ثم نستمتغ مغا“. 


نرغْبُ جميقا في العمل مع أشخاص يؤدون عملهم بكلّ جِئَيّة؛ لكئهم لا ُعاملون أنفتهم 
بالطريقة ذاتها. نرغبُ في العمل مع من يملكون الوقت للضحك ولتزد القصص,. ومع الذين 
يستمتعون بقزج الأفكار التي لا يمكن إلا لمجموعة تملك طاق كبيرة أن تستخرجها. إلْنا نرغب 
في العمل مع أناس واثقين بأنفسهم وبشخصياتهم بحيث يكونون قادرين على الاستمتاع 
بالفكاهات التي تكونْ على حسابهم هم. هؤلاء الذين يجإبون الآخرينَ إلى داخل الدائرة لتصير 
أكبر وأكثر إشعاعًا وأكثر خِفُة بقليل. 


إن العمل شاق والحياة قصيرة. ألا يجب أن نفرح جميفنا لجدَيّة عملنا ونضحك 
ن 3 ن نفرح 0 
السخافة التي تحيظ بنا؟ 


Eh 
٠۲ القاعدة رقم‎ 


ابق يَقَظا! هناك معلّمون 


في کل مکان. 


کنث جالسا في طائرة تحلْقٌ فوقٌ وسط أوروپا وأستممٌ إلى هانس ریتز (۴۸۲2 1۵۸8) وهو 
يروي قضته. ولد في قرية صغيرة جا في بافاريا وهو واحد من سبعة أطفال. كانت والدثه 
ثدير حانة. وغادر والده البيت عندما كان هانس صبيًا. 


عندما كان في السابعة عشرة أو الثامنة عشرة. شاهد هانس فلم غاندي. ذهبَ إلى 
والدته وقال لها إِنّ عليه أن يذهب إلى الهند. وبحصوله على بَرّكتها ومن دون أيّة نقود. فعلَ 
ما يفعلّه الهائمون على وجوههم والساعون: وجدَ معلماء بالكاد كان يحصلٌ على الطعام» وكان 
يسك بين الفقراء ويقبَلٌ كل شيء. وجد الصوفيين البائسين, وفي النهاية؛ وبعد سنوات من 


الدراسة. وجد ما كان يبحث عنه. 


يُديرٌ هانس اليو شركة أحداثِ لمؤشسات الأعمال هي الأكثر إبداعا في أوروپاء وتُعدُ 
أعمالّه الأكبر والأنجح بين زبائنه. ويمارش أيضا الدروس الروحية التي تعلمها في الهند يتبرغ 
ببعض من نقوده لدعم المشاريع الاجتماعية. أحدٌ هذه المشاريع عبارةٌ عن تجارة تتعلّق بالبْن 
مع أحد محال بيع القهوة شبيهٍ بمقهى ستاركس في مطار فرانكفورت. ويوزع موظفو هانس 
كفيّات مجْانية من القهوة المصنوعة من حبوب تأتي من إحدى مزارع البْنْ في الهند. يدفْع 
هانس للمزارع أسعارا أعلى من أسعارٍ السوق ثمئًا لحبوبه ويذهب إلى المزرعة على قدر 
استطاعته ليتعلّم هناك. 


في إحدى رحلاته» كان هانس يتحذَتٌ إلى المزارع عندما رفع نظره ورأى مجموعة من 
القردة تأكُلُ حبوبَ البْنْ من النباتات. كانت القَرّدة تُنهَبُ المحصولَ مفا يكلف المزارع أموالَا 
حقيقية. سأل هانس المزارع عقا كان عليهم أن يفعلوه. هل يجلبون بندقية ويطلقون النار 
على القردة؟ 


قال المزارع لهانس: "إذا ابتدأت تطلقٌ النار على القردة. ستقضي بقيّة حياتك وأنت 
تطلقٌ النار عليها“. 


أخرجت بطاقة بحجم ۷.۵٥.۲٠سم»‏ وكَتبْتٌ كلماتِ ,لمزارع. صار هانس معلّمى. 


« 

كنث جالشا إلى طاولة خشبيَة طويلة مقابل بل لياو (0 ا ااأ8) نتشارك وجبة 2 
وأستمع إلى قضته. ولد بل لياو في ملبورن الأسترالية. ولكئه يَقَيِم وقته الآن ما بين أيرلندا 
وسویسرا. يَصفُ نفسته بأنّه رياديٰ متسلسل عمره ٤١‏ سنةء وقد رسَبَ ثلاث مرّاټ في المدرسة 
الفانويّة إذ قد أضجرثه كتيرا عملية الحفظ الروتينية. في سن الفانية عشرةً كان يركب 
الحواسيب ويصمُمٌ برامج لها. وفي عام ۲۰۰۲م» کان ل مُنغّمِشا في أنظمة تكيْفيَة مُعقّدة وفي 
برامج تشبيك اجتماعية. وجري اتصالاتِ محمومة عبر عالّم الأعمال كله. كان بل وصديقه 
يشاركان ملاحظاتهما عندما اكتشفا أنْ لديهما كراهِيَةٌ عميقة مشتركة للطريقة التي كائث 
تعمَلٌ بها مواقع التشبيك الاجتماعي التقليديّة. لم تكن هناك فرصة كافية لبناء علاقات الأعمال 
الممتدّة التي حدَدَتِ القشبيك في عالّم العمل الحقيقي. فقررا أن يصنعا شيئا أفضل: 
.Xing.com‏ 


بعد تسعين يومًا من تأسيس 9.٥0١‏ × كان التدفُقٌ النقدي في الشركة إيجابيًا وصار 
لديها مصادر دعم إيجابية. وفي عام ۲۰۰۱م أعلَنَّ بل في فرانكفورت عن 9.00۳ 1×, فحلْق 
سَهْمٌ الشركة مغل الصاروخ» وصار العرصُ العلنيٍ الأَوليْ للتكنولوجيا هو الأنجخ في ألمانيا في 
عام ٢۲۰۰م.‏ ومنذ ذلك الوقت, لا يّزال بل يحضل على شبكاتٍ أخرى يُضيفها إلى أعماله. وقد 
وضع برنامجه الشخصيٍ في ققة الريادة الاجتماعيّة والمعونات الخيريّة. مشروغه الجديذ هو: 
09ء ؛,,؛ شبكة اجتماعيّةٌ مُصمَّمةٌ فقط لأن تجعَلَ العالّم مكانًا أفضل. 


سألْث بل أن يخبرني بالكيفيّة التي كان يفقم بها قيمةٌ الشبكاتِ الاجتماعية. كيف 
تعمل؟ ما الذى يجعلها مفيدة؟ ما قيمتُها الجوهريّة؟ 


قال بل وهو ينكني على الطاولة الضيقة:”ها هو الجواب. الترابط هو الفاعلية“. 
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هانس وبیل, وکل شخص آخر على کوک الأرض هم معلّمون محتقلون- ونحن جميًا 
طلاب الحياة. 


لا يمكتك أن تحكُمٌ على المعلّمين العظماء من مظهرهم. أو لغتهم الإنكليزيّة, أو مهنتهم. 
أو ثقافتهم. أو المكان الذي ولدوا فيه والمكان الذي يقطنونه الآنء أو طريقة ارتدائهم 
لملابسهم. أو مقدار ما يجنون من المال. 


كل ما عليك أن تفعلّه هو أن تظلٌ منفتځًا على ما تسمعه وتكون مستعدا للاستماع 
والتعلّم. قد تكون مع شخص كنت قد استبعدئهء وفجأةٌ قول ذلك الشخض شيئًا ذكيا حفا- 
شيئًا يجعلك تجلش منتصبًا كما لو أنّك قد ضربث للتوٌ بين عيئيك بواسطة ”عصا الذكاء 
العجيبة“. أو قد يخرخ ذلك الشيء من فمك أنت مقا يجعلّك تتساءل: ”هل قلث أنا هذا 


af 
الشيء؟ أتساءل من أين خرج ذلك الكلام. أتساءل ما إذا كنث أستطيغ أن أفعلّ هذا ثانية“. لن‎ 
تعرف إن کنت لا د تصقي.‎ 


وبقلم في جيبك, كما فعل تید لیقیت. 
عليك أن تكونَ مستعدًا طوال حياتك- مستعذا للتعلُم والإصغاء. ومستعذًا أيضا للتعليم. 


إِنّ هذا سيَجعل حياتك في كل يوم أكثر قيمة بالتأكيد. كما سيَجعل حيائك هادفةٌ وذات 
معئى أيضا. 

وإذا عشت طويأا وتعلّمت كثيرًاء فاه قد يجكَلّك ويجعلنى ويجعلنا جميقًا أناسا أفضل. 

فکرةٌ أخيرة. 

ليست القواعد اثنكين وخمسين قاعدةٌ عمليّةً فقط. والقواعد الأكثر فائدةٌ ليشث 
بالضرورة قواعديء إنها لك ولي ولجميعنا. 


إنّنا نحتاج إلى هذه القواعد؛ لألنا نعيش فى أوقاتِ غير مسبوقة. الاقتصاد يفير يومهاء 
والأعمال تقبدَلُ باستمرار, والشركاتٌ القديمة تختفي بؤمضة غين وشركاتٌ جديدة ترز على 
الفورء والسياسيون يفاجئوئناء كما أنْ هناك أبطالّا جددًا يبرزون كل يوم. 

التغيير هو نظام هذه الأيّام. يبدو أن القواعد القديمة غير قابلة للطبيق. وكثير منها لا 
ينجح. وقواعد أخرى يبدو أنها لا تلائِمْ الأحوالّ الجديدة التي تواجهنا في عملنا وحياتنا. 

ستحتاج إلى قواعد عملية جديدة. ولأنْ اللعبة تتغي باستمرار فإله سيتحتّم علينا أن 
نجدُدها باستمرار. 

لا أحد يعرفًها كلها فليس الأمرٌ هكذا. نعرف جميغا بعضهاء ونعمل كلنا بشكل أفضل 
عندما نشارك ما نعرفه. 

هل ترغب في مشاركة قاعدتك رقم ۲٥؟‏ 

يمكئك أن تشترك في المحادثة التي سنبدأها في موقع الكتاب على الإنترنت: 


.www.rulesofthumbbook.com 


هل لديكم ردود فعل؟ ملاحظات؟ اقتراحات؟ لطفا أرسلوها إلى البريد الإلكتروني: 
.alan@rulesofthumbbook.com‏ 


أخبرنا كيف تعلّمتهاء وكيف استخدمتهاء وما تعنيه بالنسبة إليك. وكيف تعتقد أنّنا 


E 
إن أفضل طريقة لخلق المستقبل الذي نريذه هي أن نشارك ما نعرفه بعضنا مع بعض.‎ 
قد تكونُ لديك القاعدة العمليِة التي أحتاج لأن أسمقها. عندما تشارك قاعدتك. فإك قد ثُله‎ 
الآخرين بمشاركة قواعدهم. وقد ينتهي بنا الأمر ولدينا مجموعة جديدة كاملة من الحقائق‎ 
لهذه الأوقات, رمز يناصِب الطريقة التي نريد أن نعقَلّ ونعيش بموجبهاء الآن وفي السنين‎ 
القادمة.‎ 


هذه هي الطريقة التاجحة. 


يمكئك أن تفكَر فيها وكأنها قاعدة عامَةً عملية. 


القاعدة رقم ٠۴‏ 


قواعد لمساعدتك 


على الطريق 


القواعدُ الاثنتان والخمسون هي لك. يمكئك أن تقضها وتحمِلها معك في حال احَجت إليها 
في رحلتك. 


القاعدة رقم :١‏ عندما يصير الوضةٌ صعباء يستريځ الأشذاء. 

القاعدة رقم ۲: تسعى كل شركة لأڻ تختار. كي تفوز, أعط الناخبين ما يريدون. 
القاعدة رقم ۴: اطرح السؤالَ الأخير أولا. 

القاعدة رقم :٤‏ لا تنفْذٍ الحلول. امتغ حدوتٌ المشكلات. 

القاعدة رقم :١‏ التغيير مُعادلة حسابية. 

القاعدة رقم 1: إن أرذتَ أن تكونَ رؤيثُك مختلفة, غير نظرئك إلى الأمور. 
القاعدة رقم ۷: النظامُ هو الحل. 

القاعدة رقم ۸: الواقة الجديد يتطلب أصنافًا جديدة. 

القاعدة رقم :٩‏ لا يحدثُ شيء إلا بعد دَفْع المال. 

القاعدة رقم :٠١‏ السؤال الجيد يتفوْقٌ على الجواب الجيد. 


القاعدة رقم ١١:انتقلنا‏ من "إمًا هذا وإما ذاك“ في الماضي, إلى ”كلاهما ما“ في 
المستقبل. 

القاعدة رقم :۱١‏ الفرقٌ بين الأزمة والفرصة هو ما سبق أن عرفتثه عن الموقف. 

القاعدة رقم ۱۳: تعلْم أن قبل ”لا“ كشؤال. 


القاعدة رقم :٤‏ لن تعرف ما لم تذهب. 
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القاعدة رقم :٠١‏ كل مشروع جديد يحتاج إلى أربعة أمور: تغيير صلات, مُحادَثة, 


القاعدة رقم :١‏ الحقائقٌ هي حقائق؛ والقصض هي التي نتعلْم منها. 

القاعدة رقم ۱۷: يختاز الرياديون متعة اكتشاف الأشياء صذفة بدلا من اختيار الكفاءة. 
القاعدة رقم ۱۸: إن معرفة شيء ما ليسشث كالقيام به. 

القاعدة رقم ۱۹: مذكُرة إلى القادة: ركزوا على نسبة الضجة إلى الإشارة. 

القاعدة رقم :٠١‏ السرعة - الاستراتيجية. 


القاعدة رقم :۲١‏ القادة العظماء يجيبون عن سؤال توم پيترز العظيم: "كيف أستحوذ 
على مُحَيّلة العالم؟“. 


القاعدة رقم ۲۲: تعلْم أن ترى العالّمَ من خلال عيون زبائنك. 


القاعدة رقم ۲۴: احتفظ بقائمتين: ما الذي يوقظك في الصباح؟ ما الذي يُبقيك ساهزا 
في الليل؟ 


القاعدة رقم :۲١‏ إن أرذت أن تغْيْر اللعبة غيّز اقتصاديّات أسلوب اللعبة. 
القاعدة رقم :٠١‏ إن أرذت أن ثُغْيْرَ اللعبة. غيز توفُعات الزبائن. 
القاعدة رقم :۲١‏ الأشياء السهلةٌ هي الأشياء الصعبة. 


القاعدة رقم ۲۷: إذا أرذتٌ أن تكون مغل ”غوغل“ (#او600), تعلْمْ قواعد ”ميغان 
سمیث“ )Megan Smi†۸(‏ اللاث. 


القاعدة رقم ۲۴: التصميمُ الجيْدٌ هو عبارةٌ عن مخاطرة, والتصميمٌُ العظِيمٌُ يفوز. 
القاعدة رقم ۲۹: للكلمات أهفيتها. 

القاعدة رقم :٠١‏ المصادرٌ الأكثرٌ احتمالًا للأفكار العظيمة هي في الأمكنة الأبعد احتمالا. 
القاعدة رقم ۳: كل شيء يواضل. 

القاعدة رقم ۴۲: المحتوى ليس القلك. السياقٌ هو القلك. 

القاعدة رقم ۴۴: كل شيء هو أداء. 


القاعدة رقم :٠٤‏ البساطة هي عملة جديدة. 


۰۸ 


القاعدة رقم :٠١‏ مبدأ ريد أورباخ (۸٥۲(3عAu‏ ١ه۴)‏ حول الإدارة: الولاغ شارغٌ ذو 


القاعدة رقم :۳١‏ رسالة إلى الريادئين: إدارة تدفُقك العاطفى هى أهمْ من إدارة تدفقك 
النقدي. 


القاعدة رقم ۳۷: ليس المالٌ كله سواء. 
القاعدة رقم ۳۸: إِن أرذت أن تفكُرَ تفکيرًا كبيراء ابدأ من شيءِ صفير. 


القاعدة رقم ۳۹: "الهو الجدڏي“ ليس هو جف كلمتين متناقضتين لا تتآلفان؛ اّما هو 
الطريقة التي تربَح بموجبها. 


القاعدة رقم :٤١‏ تتعلْقٌ التكنولوجيا بتغيير طريقة عملنا. 


القاعدة رقم :٤١‏ إن أَرّذتَ أن تكونَ قائدًا حقيقيًاء فلْتَكن لديك نظرةٌ حقيقيّة إلى 
القيادة. 


القاعدة رقم :٤١‏ بقاع الأصلح هو قضية الأعمال المتعلّقة بالتنؤع. 
القاعدة رقم :٤١‏ لا تخلظ ما بين المؤهلات والموهبة. 


القاعدة رقم :٤٤‏ عندما يتعلَقٌ الأمر بالأعمال» من المفيد أن تعرف فى الواقع شينًا عن 
شيء ما. 


القاعدة رقم :٤١‏ الفشل ليس فشلا. الفشلُ هو الفشل في المحاؤلة. 

القاعدة رقم :٤١‏ القادةٌ الحازمون لا يُحفون مشاعرهم. 

القاعدة رقم :٤١‏ مكان كل شخص هو في قلب خريطة العالّم الخاضة به. 

القاعدة رقم :٤١‏ إن أرذت أن تُحدث التغيير. ابدأً من مشروع مُبڍع. 

القاعدة رقم :٤4‏ إن أرذت أن تنمو وأنت قائد. فعليك أن تنزغ سلاح حراس حدودك. 


القاعدة رقم :٥١‏ في طريق الصعود. حذار من مَواطن قؤتك؛ فإنها ستّكون نقاظ ضعفك 
في طريق الهبوط. 


القاعدة رقم ١ه:‏ أذ عملك بكلّ جدَيّة. لكن لا تعامل نفك بالطريقة ذاتها. 


القاعدة رقم ١ه:‏ ابق يَقَظا! هناك معلمون في كل مكان. 


